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Opracowanie powstato w ramach projektu ,,Pomorski Broker Eksportowy. Kompleksowy system wspierania
eksportu w wojewddztwie pomorskim.” Obejmuje charakterystyke rynku zagranicznego oraz analizy mozliwosci
sprzedazy na rynek zagraniczny wykonanych w ramach pierwszego etapu ustugi Brokera Zagranicznego
w 2019 r. dla firmy oferujgcej autobusy do przewozu oséb produkowane na bazie furgondw i podwozi marek
Mercedes-Benz i lveco.
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1. Charakterystyka firmy

1.1 Opis dziatalnosci

Spotka zajmuje sie produkcja oraz zabudowa homologowanych autobuséw klasy M1, M2 oraz M3*.
Realizacja zabudowy odbywa sie na bazie nowych Mercedeséw Vito, Sprinter oraz Iveco Daily.

Wiekszos¢ produkcji stanowig minibusy w wersjach:

e Tourist Line,
e (City Line,
e Special Line

e Vip Line.
Firma wspodtpracuje z wieloma dostawcami i producentami z Polski oraz Europy.

Spotka dysponuje wyspecjalizowanym personelem oraz sprzetem, dzieki czemu jest w stanie
realizowaé¢ zamdwienia indywidualne na najwyzszym poziomie, zgodnie z wysokimi standardami
jakosciowymi. Wysoka jakosé ustug Firmy potwierdzona jest gwarancjg

i Swiadectwem homologacji oraz certyfikatem jakosci ISO 9001:2015.

Ze wzgledu na posiadane przez spotke zasoby w postaci zasobdw kadrowych, finansowych, know-
how oraz pozycji na rynku polskim nalezy oceni¢, iz spétka jest w petni predysponowana do ekspansji
zagranicznej. Dziatanie to jest naturalng drogg spoétki do dalszego dynamicznego rozwoju i unikniecia

ryzyka stagnacji na rynku polskim.
Znaczacy potencjat eksportowy przedsiebiorstwa nalezy oceni¢ miedzy innymi w kontekscie:

e Kadry kierowniczej i operacyjnej - zasoby osobowe spétki pozwalajg skutecznie prowadzi¢
dziatalnos$¢ krajowa, jak rdwniez stwarzajg potencjat kadrowy do delegowania dodatkowych
zadan zwigzanych z internacjonalizacja, a takze zapewnia zasoby do szkolenia nowych
pracownikéw na rynkach zagranicznych.

e Zasoboéw finansowych - przychody oscylujgce w ostatnich 2 latach w okolicach 50 min zt oraz
zysk netto w granicach 0,5-3 min zt pozwalajg na skuteczne prowadzenie i rozwijanie

dziatalnosci eksportowe;.

M1: Pojazdy do przewozu do 8 pasazerdw i kierowcy. M2: Pojazdy do przewozu powyzej 8 pasazerow i kierowcy,
nie przekraczajgce 5 ton. M3: Pojazdy do przewozu powyzej 8 pasazerow i kierowcy, ktérych masa przekracza 5 ton.
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o Know-how- ogét wiedzy i doswiadczen firmy, dzieki ktéremu Firma moze skutecznie
konkurowa¢ na rynku oraz prowadzi¢ dziatalno$é. Warto zwréci¢ uwage na juz rozbudowane

doswiadczenia eksportowe firmy oraz znajomos¢ zagadnien technicznych zwigzanych z

prowadzong dziatalnoscia.

1.2 Partnerzy

Spodtka nie posiada swoich oddziatdéw na rynkach zagranicznych, lecz posiada dobrze rozwinietg sie¢

dealeréw oraz partneréw.

Informacje operacyjne i finansowe
Dziatalnos¢ handlowa

Spétka prowadzi gtéwnie dziatalnos¢ na obszarze Polski i Europy, gdzie oferuje sprzedaz bezposrednig
swoich produktdéw i ustug serwisowych oraz lakierniczo-blacharskich. Sprzedaz jest rozproszona do
wielu odbiorcéw, przez co Spétka nie jest uzalezniona od jednego kontrahenta. Model sprzedazy
opiera sie gtéwnie na pojedynczych zaméwieniach, a zamdéwienia hurtowe sg jedynie uzupetnieniem.
Dotychczas Firma nie prowadzito dziatalnosci eksportowej na rynek USA, jednak doswiadczenie
eksportowe Spotka zdobyta poprzez sprzedaz swoich produktéw takze na rynki UE. Charakterystyka

rynku USA

1.3 Kluczowe wskainiki makroekonomiczne, gospodarcze, spoteczne i finansowe
(z uwzglednieniem aktualnych prognoz)

Sytuacja makroekonomiczna w USA jest obecnie stabilna, a gospodarka rozwija sie w sredniorocznym
tempie ponad 2%, pomimo:

e napietej sytuacji pomiedzy USA i Chinami w zakresie zaostrzania polityki celnej,

e ryzyk, ktdre mogtyby miec znaczenie w skali globalnej np. ,twardy” Brexit, napieta sytuacja
pomiedzy USA i lranem itp.

Opis kluczowych wskaznikéw makroekonomicznych, gospodarczych, spotecznych i finansowych:

e Oczekuje sie, ze roczna stopa wzrostu PKB w latach 2019-2021 bedzie ksztattowac sie na
poziomie 1,8-2,1%. Zaktada sie stopniowe spowolnienie wzrostu, natomiast nie przewiduje
sie w najblizszych latach recesji w USA.

e  Wedtug aktualnych prognoz FED, stopa bezrobocia utrzyma sie na niezmienionym poziomie —
ok. 3,6-3,8%, co spowodowane jest ogdlng kondycja gospodarki oraz stabilng sytuacjag w

przemysle USA.
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e Stopa inflacji konsumenckiej (CPl, z ang. Consumer Price Index) prognozowana jest na

poziomie 1,8-2,0% w latach 2019-2021, co odzwierciedla zréwnowazong polityke monetarng

prowadzong przez FED i utrzymywanie w ryzach celu inflacyjnego.

e W odniesieniu do przemystu USA, w najblizszych latach zaktada sie wzrost produkcji

(w ujeciu rok do roku), co ma byé spowodowane naptywem kapitatu oraz przewidywanym

wzrostem eksportu USA, w odpowiedzi na oczekiwang stabilizacje napietej sytuacji pomiedzy

USA i Chinami.

Tabela 1 Kluczowe wskazniki makroekonomiczne dla USA w 2019 roku praz prognoza na lata 2020-2021

Wskaznik

Zmiana PKB w ujeciu realnym % 2,7 20 1,9 2,5 3,0 2,1 20 1,819
Stopa bezrobocia % |57 50| 48 4,1 3,8 3,6 3,7 (3,8/4,2
Stopa inflacji % 11,2/ 03| 1,6 1,8 1,9 1,5 1,9 2,020
Stopa funduszy federalnych % (0,080,13 0,4 1,0 1,9 2,4 2,1 24 25
Kurs wymiany EUR/USD # | Bd.| Bd.|1,1006/1,1063/1,1061/1,1046/1,1004 Bd. Bd.
Zmia.na produkcji przemystowej (r/r) % (4113 -12 18 a1 0,5 14 |Bd. Bd.
wg lipca

Sprzedaz detaliczna (r/r) wg lipca % (5026 23 4,2 6,6 3,4 2,0 |Bd. Bd.

Zrédto: FED, Raport z lipca 2019 roku

1.4 Informacja o kategoriach i kierunkach eksportu i importu USA z uwzglednieniem

specyfiki dziatalnosci Firmy

W 2017 roku taczny eksport USA wynidst 1,25, a import 2,16 bln USD, co oznacza ujemne saldo

wymiany handlowej na poziomie 910 mld USD.

Kluczowymi produktami eksportowymi USA, wg danych za 2017 r. sa:

e Produkty rafineryjne — 75 mld USD;

e Produkty przemystu lotniczego (samoloty, helikoptery i inne) — 54,0 mld USD;

e Turbiny gazowe — 32 mld USD;
o Lekiisuplementy —30,0 mld USD.
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Rysunek 1 Struktura eksportu USA wg kluczowych produktéw — 2017 rok [mid USD]
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Zrédto: Opracowanie wiasne na podstawie danych Observatory of Economic Complexity, dane za 2017 rok

Wsréd produktéw, ktérych importuje sie najwiecej do USA wg danych za 2017 r. nalezy wymienic:

e Pojazdy samochodowe — 178 mld USD;

e Ropa naftowa — 129 mld USD;

e Sprzet telekomunikacyjny — 104 mid USD;
e Komputery — 74 mld USD;

e (Czesci samochodowe — 67 mid USD.
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Rysunek 2 Struktura importu USA wg kluczowych produktéw — 2017 rok [mld USD]
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Zrédto: Opracowanie wiasne na podstawie danych Observatory of Economic Complexity, dane za 2017 rok

Najwazniejsze rynki eksportowe dla USA stanowig takie kraje jak (podane ponizej dane finansowe

dotyczg wartosci eksportu do wskazanego kraju):

e Meksyk —181 mld USD,

e Kanada-149 mld USD,

e Chiny—133 mld USD,

e Japonia-67 mld USD,

e Niemcy —62 mld USD.

WSsrédd kluczowych importeréw do USA nalezy wymienié¢ nastepujace kraje (podane ponizej dane

finansowe dotyczg wartosci importu ze wskazanego kraju):

e Chiny—476 mld USD,

e  Meksyk —307 mld USD,

e Kanada-—274 mid USD,

e Japonia—125 mld USD,

e Niemcy—111 mld USD.
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W odniesieniu do produktéw wytwarzanych przez Firmy, USA eksportujg autobusy o tgcznej wartosci

ok. 0,9 mld USD (dane za 2017 rok), gtéwnie do takich krajow jak:

e Kanada - 86%;
o  Meksyk —5,2%;
e Korea Potudniowa — 1,2%;

e Pozostate — 7,6%.

taczny import autobuséw do USA ksztattuje sie na poziomie okoto 1,04 mld USD, co oznacza, ze saldo
wymiany handlowej tej grupy pojazddéw jest ujemne i w 2017 roku wyniosto ok. 140 min USD. Wsréd

kluczowych importeréw autobuséw do USA nalezy wymienic nastepujgce kraje:

e Kanada-—62%;

e Niemcy —8,8%;

e Luksemburg —7,5%;
e Turcja—4,8%;

e Macedonia—4,2%;

e Pozostate kraje —12,7%.

Polska nie jest kluczcowym eksporterem pojazdéow (w tym autobuséw) do USA. taczny eksport
polskich pojazdéw oraz urzadzen transportowych do Standw Zjednoczonych w latach 2014-2018
ksztattowat sie na poziomie ok. 430-748 mIn USD. Natomiast analizujgc trend, mozna zaobserwowac

wzrost eksportu z Polski w analizowanym segmencie w okresie 2015-2018.

Rysunek 3 Wartos$¢ eksportu pojazdéw i innych urzadzen transportowych z Polski do USA w okresie 2014 - | pot. 2019
[min USD]
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Zrédto: Opracowanie wiasne na podstawie danych GUS
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1.5 Analiza sytuacji na rynku autobuséw kategorii M1, M2 oraz M3

Globalny i amerykanski rynek autobuséw

Globalny rynek autobuséw rozwinat sie w ostatnich latach i osiggnat poziom rynku dojrzatego. Przez
wiele lat rynek autobusdéw i ,,minivanéw” pozostawat w tle rynkéw: samochodéw osobowych oraz
pojazdow ciezarowych. W zwigzku z dynamicznym wzrostem stopnia urbanizacji miast i metropolii w
skali globalnej w odniesieniu do gospodarek rozwinietych i rozwijajgcych sie oraz rozwojem
produktéw innowacyjnych w branzy motoryzacyjnej, rynek autobuséw stat sie atrakcyjny dla
potencjalnych inwestordw oraz przedsiebiorstw z branzy motoryzacyjnej. Rosngcy popyt na autobusy
oraz “minivany”, a takze na przewozy krétko oraz sredniodystansowe, ktory wynika rdwniez z m.in.
polityki kongestii transportowej oraz zachecania odejscia od transportu prywatnego na rzecz
publicznego powoduje, ze prognozy dla globalnego rynku sg optymistyczne i zaktadajg wzrost rynku
do ok. 72,4 mld USD w 2024 r. przy Sredniorocznej stopie wzrostu na poziomie 7,6%. Obecnie
globalny rynek autobuséw wyceniany jest wg wartosci sprzedazy na ok. 50,2 mld USD. Jeszcze
wieksze tempo wzrostu ma dotyczy¢ autobuséw kategorii M1, M2 oraz M3 - prognozuje sie wzrost
rynku dla tego typu pojazdédw na poziomie CAGR 8,8% w perspektywie do 2024. Globalny rynek
mniejszych autobuséw i minivandw wyceniany jest (wg danych z 2018 r.) na ok. 32 mld USD.

Rysunek 4 Wartosc¢ globalnego rynku autobuséw kategorii M1, M2 oraz M3 [mld USD]
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Zrédto: Opracowanie wtasne na podstawie danych Mordor Intelligence

W odniesieniu do rynku autobuséw w USA, perspektywy wzrostu w najblizszych latach sg mniejsze,
co wynika z bazy do odniesienia i faktu, ze rynek amerykanski juz wczesniej rozwijat sie w wysokim
tempie. W perspektywie do 2024 roku prognozuje sie, ze amerykanski rynek autobuséw bedzie sie
rozwijat w srednim tempie ok. 2-3% rocznie. Obecnie szacuje sie, ze warto$¢ rynku autobusow w

USA wynosi ok. 5,5 mld USD (wg danych za 2018 rok).
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Rysunek 5 Warto$¢ amerykanskiego rynku autobuséw [mld USD]

Zrédto: Opracowanie wiasne na podstawie danych IBIS World
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Wiasciwe statystyczne opisanie rynku buséw w Stanach Zjednoczonych i stanie lllinois jest zadaniem
trudnym, gdyz dane agregowane w ramach réznych zrédet w rézny sposdb konstruujg definicje busa
i/lub autobusu. Mnogos¢ definicji stoi na przeszkodzie petnej poréwnywalnosci danych. Ze wzgledu
na powyzsze wskazane dane nalezy interpretowac gtéwnie w kategoriach wzglednych (dynamiki
rozwoiju, zaleznosci, czy proporcji). Na podstawie ponizszej tabeli mozna zauwazy¢, iz pomijajac rok
2010, ktéry nosit znamiona istotnego spowolnienia po kryzysie finansowym, liczba autobuséw w
latach 2011-2017 wzrosta az o 16,2%, odnotowujac sredni roczny wzrost w latach 2011-2017 na
poziomie 3,81%. Jednoczesnie liczba przejechanych mil w latach 2011-2017 wzrosta o 24,99%,

charakteryzujac sie srednim rocznym wzrostem 6,87% (CAGR).
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Tabela 2 Transport autobusowy w Stanach Zjednoczonych

Kategoria\Rok 2010 2011 | 2012 2013 2014 2015 2016 2017

846 666 764 864 872 888 976 983

Liczba autobuséw 051 064 509 534 027 907 161 232

Miedzymiastowa i 17 17 18 18 17 16 16 17

pozamiejska komunikacja 720 470 130 270 150 540 570 690

Szkolny i pracowniczy 200 199 199 200 205 212 214 214

transport autobusowy 190 370 820 780 150 110 260 880

31 31 30 30 30 30 29 29

Transport wynajmowany 090 100 390 110 530 570 070 940

Liczba przejechanych mil (w 13 13 14 15 15 16 16 17

min) 770 783 755 167 999 230 350 227
L . 5635| 5703| 5741| 5667| 5540| 5611| 5802

Trasy pozamiejskie (min. mil) 5870

10 10 10 11

Trasy miejskie (mIn. Mil) 8135| 8079| 9013| 9500 458 619 548 358

16 20 19 17 18 18 16 17

Srednia liczba mil/pojazd 275 693 299 543 347 258 749 521

Zrédto: Bureau of transportation statistics, Bus profile

Estymacje dotyczgce wartosci rynku w lokalizacjach docelowych dla Spétki

Na podstawie analizy wielkosci populacji oraz uprzemystowienia regionu Midwest, mozna oszacowac,
ze warto$¢ rynku autobuséw w docelowym regionie internacjonalizacji Spotki ksztattuje sie na
poziomie ok 1,2-1,3 mld USD, z czego ok. 200-300 min USD stanowi rynek autobuséw i minibuséow w
Illinois. Na przyktadzie lllinois mozna réwniez zaobserwowac trend integracji $wiadczenia ustug
transportowych w odpowiedzi na zjawisko kongestii transportowej. Na podstawie informacji
zawartych w Intercity Bus Outlook 2018, po recesji na rynku przewozéw w 2016 roku, obecnie mozna
zaobserwowaé wzrost liczby potaczen z regiondw Midwest, w szczegdlnosci w obszarze
metropolitarnym Chicago, co stwarza pozytywne uwarunkowania ekonomiczne do sprzedazy

produktédw Firmy w regionie.
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Czynniki determinujace rozwoj rynku

Czynniki ksztattujace rynek mozna przyporzadkowaé do czterech gtéwnych grup?: 1) czynniki popytu,
2) podazy, 3) innowacje oraz 4) polityke i regulacje. Czynniki nalezgce do tych grup najsilniej
wplywajg na wielkos$¢ ryzyka i niepewnosci w produkcji oraz na zapotrzebowanie na autobusy
kategorii M1, M2 oraz M3. Kazdy z wymienionych elementéw obejmuje szereg zmiennych i proceséw
zachodzacych w obrebie danej dziedziny; catosciowo jednak, wszystkie one modelujg korcowg

wielkos¢ rynku.

Rysunek 6 Diagram czynnikow ksztattujacych zmiennosé rynku i ryzyka

Czynniki podazowe Technologie i innowacje

*Zmiany wzglednych kosztow *Nowe materiaty
pracy eProjektowanie produktéw

eNiedobdr specjalistow eTechnologia w procesach
eZmiany cen surowcow produkeyjnych

eKoszty energii i transportu *Systemy informacyjne
*Modele biznesowe

Polityka i lacj
Czynniki popytowe olityka | regulacje

eWsparcie dla produkc;ji
krajowej
*Bezpieczenstwo, jakosc i
Zmiennos¢ rynku i ryzyka zrébwnowazony rozwoj
- Zmienno$¢ popytu eOchrona wiasnosci
- Zmiennosc¢ cen towarow i intelektualnej
surowcow
- Wahania kurséw walut
- Zagrozenia w tancuchu dostaw
- Ryzyko specyficzne dla lokalizacji i
produktu

eZmiana globalnego popytu
na rynki wschodzace

eFragmentacja popytu i
koniecznos¢ profilowania

eKorporacyjne stawki
podatkowe

Zrédto: McKinsey Global Institute, ,,Manufacturing the future: the next era of global growth and innovation” November 2012

W przypadku modelownia rynku nalezy wzig¢ pod uwage z jednej strony popyt na danym rynku, jako
czynnik rozszerzajacy wielkosé, a z drugiej podaz i inne potencjalne czynniki hamujgce ekspansje

rynku.
Dla rynku autobuséw klasy M1, M2 oraz M3, sitami napedzajgcymi rynek sg przede wszystkim:

e wzrost wzglednego poziomu wydatkéw na ustugi transportowe o podwyzszonym standardzie
wzgledem np. standardowej komunikacji miejskiej,
e rozszerzenie portfolio produktowego najwiekszych producentéw  autobusow

i dostosowanie oferty do indywidualnych preferencji konsumenckich,

2 McKinsey Global Institute, ,,Manufacturing the future: the next era of global growth and innovation” November 2012
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e innowacje w zakresie autobuséw kategorii M1, M2 oraz M3 (szczegdlnie istotne na rynku

USA).
Z drugiej strony sitami hamujgcymi rozwaj rynku dla Spétki sa:

e wzrost protekcjonalizmu gospodarek na Swiecie, w szczegdlnosci w USA i wsparcie
amerykanskiego przemystu motoryzacyjnego i regionalnych producentdw,
e wzrost znaczenia inicjatyw transportowych nakierowanych na ochrone s$rodowiska

naturalnego (np. car-sharing, e-mobility, itp.).

Dodatkowo, wedtug raportu opublikowanego przez American Public Transportation Associaton, busy
sg najpopularniejszym srodkiem transportu w Stanach Zjednoczonych. llo$¢ przewozonych
pasazeréw rosnie z roku na rok, a ich faczna ilos¢ w 2018 roku wynosita 58,4 miliardy. Wsréd cech i

udogodnien, ktérymi charakteryzujg sie autobusy w Stanach Zjednoczonych znajdujg sie:

e Dostep dla 0séb niepetnosprawnych —99% autobuséw
o Mozliwos¢ przewozu roweru — 89% autobusow

e Monitoring — 80% autobuséw

Bezptatny internet bezprzewodowy (Wi-Fi) — zaledwie 14% autobuséw

1.6 Charakterystyki stanu lllinois

Gospodarska stanu lllinois jest pod katem wielkosci Produktu Krajowego Brutto pigtg najwiekszg
gospodarkg w Stanach Zjednoczonych. Dodatkowo charakteryzuje sie duzym zréznicowaniem ze
wzgledu na udziat poszczegdlnych branz — stan lllinois nie stynie ze specjalizacji w jednym,

poszczegdlnym dziale gospodarki.

Rysunek 7 Zmiana procentowa w PKB stanu lllinois (rok do roku)
5,0%
4,5%
4,0%
3,5%
3,0%
2,5%
2,0%
1,5%
1,0%
0,5%

0,0% 0,0
2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018

,66%

1,68%

Zrédto: bls.gov
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Powyzszy wykres startujgcy w 2010 roku i przedstawiajgcy roczng zmiane Produktu Krajowego Brutto
w stanie lllinois ukazuje trend rosnacy. Pierwsze przyrosty wahajg sie w przedziale [1,68% i 4,71%].
Dynamika wzrostu w tym regionie jest wyzsza niz na terenie catego kraju. Na tej podstawie mozna

whioskowac, ze wzrost gospodarczy sprzyja rozwojowi dziatalnosci przedsiebiorstw.

Dodatkowo oprocz szybko rosngcego PKB, stan lllinois charakteryzuje sie malejaca stopa bezrobocia.
Zwiekszajgca sie liczba miejsc pracy oraz malejgca podaz pracy sg wypadkowymi rosngcego
dobrobytu (prosperity) lokalnego spoteczenistwa. Z perspektywy spotki gospodarka tego regionu

moze wydawac sie sprzyjajaca rozpoczeciu dziatalnosci sprzedazowej.

Ponizej przedstawiono stope bezrobocia w stanie Illinois w latach 2009-2019.

Rysunek 8 Stopa bezrobocia w stanie Illinois w latach 2009-2019
14,0

12,0

. 97
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8,0 ‘.., 7,1
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50 W B B B B B = a9
el 4,3 4,2
4,0
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0,0

2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019

Zrédto: bls.gov
Pomimo wyraznego trendu malejgcego, bezrobocie w stanie lllinois przewyzsza przecietng stope
bezrobocia w catym kraju o ok. 0,5 p. procentowego. Prognozuje sie, ze w najblizszych latach udziat

0s6b bezrobotnych bedzie oscylowat w przedziale [3,5% - 4%].

Stan lllinois petni istotng role w transporcie tranzytowym (zajmuje 3. miejsce posrod wszystkich
stanéw ameryki, za stanem Nowy York i California) oraz lokalnym. Illinois znajduje sie posrdod stanow

ameryki z najwiekszg populacjg (ponad 13 miIn. 0séb) i liczbg kierowcow (ponad 9 min osdb).
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stanoéw ameryki. W lllinois funkcjonuje ponad 8 200 mil tras autobusowych.®> W 2018 roku w stanie
Illinois byto zarejestrowanych 11,7 min pojazddw, z czego samochody osobowe stanowity 7,71 min.
taczna liczba mil przebytych przez pojazdy w tym stanie wyniosta 108 065 miln, a na ten cel
gospodarka i obywatele skonsumowali 6,417 min. Galonéw paliwa. Stan posiada infrastrukture
opiewajaca na 147 028 mli autostrad i ulic.* Silne podstawy spoteczne i gospodarcze stwarzajg

korzystny grunt dla prowadzenia dziatalnosci dlaFirmy .

Rysunek 9 Sposoby komunikacji pracownikéw w stanie lllinois (2016)

3,1%
’ ‘\ 1,1%
0,6%

= prywatny samochdd = carpooling = transport publiczny = rower

m transport pieszy = taksowki i inne m praca w domu

Zrédto: U.S. Census Bureau

Jednym z elementéw ograniczajgcych popyt (zaréwno w stanie lllinois jak i na rynku Stanéw
Zjednoczonych) sg preferencje koncowych odbiorcow ustug transportowych, dla ktérych w wielu
przypadkach transport autobusowy nie jest preferowanym srodkiem transportu. Nalezy jednak
zwrdcié¢ uwage, iz popularnosc tego srodka transportu w zdecydowanej wiekszosci krajow nie petni
wiodacej funkcji, stad statystyka ta nie przekresla potencjatu eksportowego. Przedsiebiorstwo z

zatozenia dziata w okreslonej niszy, w ktérej osiggneto specjalizacji i korzystng pozycje rynkowa.

W ponizszej tabeli przedstawiono przecietng ilos¢ pokonanych mil w roku 2018 w stanie lllinois. W
kolumnach tabeli znajduje sie podziat ze wzgledy na typ srodka komunikacji. Z kolei w wierszach

przedstawiono typ drogi, ktérg przemieszczat sie pojazd. Nalezy zwréci¢ uwage, ze gtdwnym

* An Assessment of Illinois Transportation Needs, 2018
* lllinois Highway Statistics Sheet 2018, Illinois Department of Transportation
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: & Buses (0 lub nle
Roczna Roczna Roczna Roczna Roczna Roczna
ilos¢ ilos¢ ilos¢ ilos¢ ilos¢ ilos¢
przejec |Ud |przejec |Ud |przejec |Ud |przejec | Ud |przejec |Ud |przejech |Ud
Drogi hanych |ziat | hanych |ziat | hanych |ziat | hanych |ziat [ hanych |ziat|anych ziat
lokalne | mil % | mil % | mil % | mil % | mil % | mil %
Miedzyst
anowe
10
Wiejskie 1269 | 67 341 4 92 1 433 5 2717 | 28 9589| O
10
Miejskie 916| 86 608 2 203 1 811 3 2697 | 11 25115| O
10
tacznie 2185| 81 949| 3 295 1 1244| 4 5414 | 19 34704 O
Autostra
dy
10
Wiejskie 144 | 85 7] 4 1 1 8| 4 18| 11 169| O
10
Miejskie 1066 | 98 60| 5 7 1 67 6 67 6 1200 O
10
tacznie 1210| 88 67| 5 8 1 75 6 85 6 1369 O
Lokalne \ \
10
Wiejskie 2949 | 89 235 7 2 1 251| 8 97 3 3297| O
10
Miejskie 10556 | 91 659 6 24| <1 686 6 379 3 11620| O
10
tacznie 13505| 91 894| 6 26| <1 937 6 476 3 14917| O
Zrédto : 2018 Illinoisillinois Travel Statistics, lllinois Department of Transportation; Dane w min. mil
- ____ gasees
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odbiorcom produktéw spétki bedg osoby pokonujgce dystanse dtuzisze, miedzystanowe. Mieszkancy
stanu lllinois rzadko przemieszczajg sie busami po drogach lokalnych oraz autostradach. Majg one
przede wszystkim zastosowanie w przewozie kilku i kilkunastu oséb w transporcie do innych miast,
spoza regionu. Mogg stanowi¢ konkurencyjng alternatywe dla drozszych przelotéw samolotowych

oraz pociggow, ktorych trasa jest uzalezniona od rozktadu taboréw oraz stacji.

_Tabela 3 llo$¢ pokonanych mil w 2018 roku w lllinois w zaleznosci od $rodka transportu
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Rysunek 10 Segmentacja rynku stanu lllinois
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Miedzystanowe Autostradowe Lokalne
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Zrédto : 2018 Illinoislllinois Travel Statistics, lllinois Department of Transportation; Legenda: A- transport samochodami
osobowymi, B- pojazdy 0 lub 1 przegubowe, C- pojazdy wieloprzegubowe

Udziat ruchu obstugiwanego przez busy i autobusy stanowi frakcje catosci rynku przewozow
kotowych. Jego znaczenie jest najbardziej widoczne na trasach autostradowych wewnatrz stanu oraz
potaczeniach lokalnych. Dominujgcg forme stanowia jednak potgczenia wykonywane samochodami
osobowymi. Charakterystyka ta jest powszechna i niezalezna od stanu. Co kluczowe nalezy zauwazyg,
iz ogdélna wielko$¢ ruchu kotowego w stanie lllinois stabilnie rosnie na przestrzeni lat. Zaréwno w
ujeciu dtugo, jak i krétko okresowym. W badanych latach 1950-2018 nastgpit prawie 4-krotny wzrost

natezenia ruchu. Statystycznie dynamika wzrostu wynosita sredniorocznie 2,07% (CAGR)

Rysunek 11 Liczba przejechanych mil przez pojazdy kotowe
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Zrédto : 2018 Illinoisillinois Travel Statistics, lllinois Department of Transportation; Dane w min. mil
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Powyzsze dane pozwalajg skonkludowaé, iz potencjat rynkowy na produkty Auto-CUBY rozwija sie w

skorelowaniu z ogdlng sytuacjg gospodarczg stanu lllinois i mozna go ocenic jako stabilny i rosnacy.

2. Analiza mozliwosci sprzedazy na rynek USA

2.1 Analiza tatwosci prowadzenia dziatalnosci biznesowej na rynku USA

Rynek amerykanski pomimo ostatnich zmian, ktére wprowadza administracja prezydenta Donalda
Trumpa jest atrakcyjnym i relatywnie przyjaznym rynkiem dla kooperantéw z Europy, w tym z Polski.
w szczegblnosci branza motoryzacyjna jest potfaczona tanncuchem dostaw
z innymi krajami. USA zaréwno eksportujg jak i importujg pojazdy oraz czesci samochodowe o duzej
wartosci, przez co sg kluczowym graczem jezeli chodzi o rynek autobuséw. Ponadto, konsument
amerykanski wysoko ceni marki zarowno producentéw europejskich, z ktérymi wspotpracuje Firma

jak i producentéw japoniskich.

W ramach raportu przygotowywanego przez Bank Swiatowy (,Doing Business, 2019”),
USA zostaty sklasyfikowane na wysokiej, 8 pozycji wsréd wszystkich analizowanych krajéw (190) wg
kryteridw S$wiadczacych o tatwosci prowadzenia dziatalnosci biznesowej na rynku w USA,
wyprzedzajgc o 1 pozycje WIk. Brytanie. Liderem na S$wiecie wsrdd krajow, gdzie prowadzi sie
dziatalno$¢ gospodarczg w najbardziej sprzyjajgcy przedsiebiorcom sposdb jest Nowa Zelandia. Dla

porédwnania Polska zajmuje w rankingu 33 miejsce.

Ponizej przedstawiono kluczowe kryteria determinujgce sklasyfikowanie USA na 8 pozycji, wsréd

wszystkich analizowanych przez Bank Swiatowy paristw.

Rysunek 12 tatwosc¢ prowadzenia dziatalnosci gospodarczej w USA [punkty, gdzie 100 oznacza maksimum]
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Zrédto: Doing Business 2019, USA, Bank Swiatowy
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Dla analizowanego przypadku internacjonalizacji wyszczegdlniono 7 szans. Kazda z nich zostafa

opisana

prawdopodobiedstwem wystgpienia

oraz

potencjalng

sitg  wptywu

na projekt

internacjonalizacji. Prawdopodobienstwo i sita wptywu na projekt zostaty ocenione wedtug skali

bardzo maty (BM), maty (M), éredni (S), duzy (D), bardzo duzy (BD).

~ Tabela 4 Szanse na rynku USA

1| Rozmiar rynku USA jest kluczowym Znaczacy rozmiar rynku | BD BD
autobusow. graczem na Swiecie. wewnetrznego
Szacuje sie, ze rynek generuje mozliwosci
autobuséw w USA uplasowania produktu i
osiggnat w 2018 roku znalezienia docelowej
osiggnat wartos¢ ponad | grupy odbiorcow.
5,5 mid USD.
2, Duze znaczenie Obecnie bardzo duze Sytuacja geopolityczna D D
importowanych | znaczenie dla preferuje producentéw
marek na rynku konsumentéw takich jak Firmadajac
autobusow klasy | amerykanskich maja mozliwosé
M1, M2 oraz M3 | importowane autobusy, | wprowadzenia
-w w szczegolnosci produktow na rynek
szczegoblnosci sprowadzane z krajow amerykanski przez
krajowych europejskich, np. mniejsze podmioty.
producentéw, a Macedonia. Dodatkowo
takze USA zaostrzyta polityke
producentéw z handlowg wobec Chin i
Europy i Japonii. | ogranicza handel z tym
krajem.
3, Stabilny rozwaj Rozwéj gospodarczy w Mogg pojawic sie BD S
rynku USA sprawia, ze rynek dodatkowe mozliwosci
autobusodw, po motoryzacyjny odrobit do zwiekszania poziomu
kryzysie ktory straty spowodowane sprzedazy w segmencie
dotknat branze poprzednim kryzysem. minibuséw M1, M2 oraz
motoryzacyjng w M3.
latach 2008-
20009.
4) Bardzo duza sita | USA w zakresie Dobrze S S
przetargowa i dystrybucji dziataja wyselekcjonowany kanat
tatwa wyspecjalizowani dystrybucji zwieksza
dostepnosé dealerzy pojazdow szanse
kanatéw w tym réwniez na penetracje rynku
dystrybucji. autobusdw oraz i wzrost sprzedazy w
minibusdw. USA.
5, Pozyskanie Obecnie kierunek Mozliwos¢ pozyskania D M
finansowania. inwestycji w USA jest Srodkow na
- e
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6. Znaczenie
mediow
spotecznosciowy
chw
prowadzeniu
kampanii
marketingowych
i odejscie
konsumentéw
od tradycyjnych
metod reklamy.

7, Rosnacy popyt
na produkty
innowacyjne
zwigzane z
megatrendami
np. e-mobility, a
takze rosnacy
poziom
urbanizacji
metropolii.

Zrédto: Opracowanie wiasne

Na podstawie

kwalifikacji

preferowany i
wspomagany licznymi
programami.

Mniejsze marki, takie
jakFirma , moga
budowad swoja
przewage
konkurencyjng na rynku
W oparciu o optymalne
wykorzystanie ,social
media”.

Jednym z kluczowych
obecnie
obserwowanych
trenddw jest wzrost
popularnosci autobuséw
elektrycznych i
hybrydowych, co ma
sktoni¢ pasazeréw do
wzrostu
zapotrzebowania na
korzystanie z ustug
transportu
pasazerskiego.
Dodatkowo mozna
zaobserwowac wzrost
poziomu urbanizacji
metropolii, co powinno
przektadad sie na wzrost

popytu.

szans

(uwzgledniajac

preferencyjnych
warunkach

Mozliwo$¢ zwiekszania | D S
udziatu w rynku przez

podmioty, ktére beda

posiadaty strategie

rozwoju w mediach

spotecznos$ciowych.

Szansa dodatkowego D BD
wzrostu dla

producentow

oferujacych autobusy

klasy M1, M2 oraz M3 w

kontekscie zmian

innowacyjnych i

megatrendow

obserwowanych

globalnie.

prawdopodobieistwo wystgpienia i site

—

oddziatywania) wymienione czynniki zostaty przyporzagdkowane do poszczegdlnych kategorii z
ponizszej tabeli. Na osi pionowej ujeto prawdopodobienstwo wystgpienia danego czynnika, zas na osi
poziomej site wptywu na projekt. Najkorzystniejsze oddziatywanie na projekt bedg miaty szanse z
prawego-gérnego rogu tabeli. Szanse te charakteryzuje duze prawdopodobienstwo wystgpienia i

silny wptyw na sukces projektu.

_—,//
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Tabela 5 Analiza szans na rynku USA

Prawdopodobienstwo Szansa
Bardzo duze
Duze 5 6
Srednie
Mate
Bardzo mate
Bardzo Mata Srednia Duza Bardzo
mata duza

Sita oddziatywania

Zrédto: Opracowanie wiasne

Z najwiekszg uwagg nalezy obserwowac nastepujgce szanse:

e Rozmiar rynku autobuséw (1) w odniesieniu do USA pozwala bardzo korzystnie uplasowac
produkty spoétki, co oczywiscie zalezy od odpowiedniej strategii marketingowej oraz

warunkéw umowy dystrybucji produktow i ewentualnie ustug towarzyszacych.

e Rosnacy popyt na produkty innowacyjne zwigzane z megatrendami np. e-mobility, a takze
wzrost poziomu urbanizacji metropolii (7) — Jednym z kluczowych, obecnie obserwowanych
trenddéw jest wzrost popularnosci autobuséw elektrycznych i hybrydowych wykorzystujgcych
rope, benzyne oraz LNG i CNG. Dodatkowymi argumentami stanowigcymi szanse dla
producenta typu Firma sg rosnaca urbanizacja osrodkéw miejskich i metropolii oraz wzrost

lokalnych prywatnych operatoréw transportu pasazerskiego.

Dla analizowanego projektu wyszczegdlniono 6 czynnikdow ryzyka. Kazdy z nich zostat opisany
prawdopodobierstwem wystgpienia oraz potencjalng sitg wptywu na projekt. Prawdopodobienstwo i
sita wptywu na projekt zostaty ocenione wedtug skali bardzo maty (BM), maty (M), $redni (S), duzy

(D), bardzo duzy (BD).

~ Tabela 6 Czynniki ryzyka na rynku USA

i
(7))
1.| Przywiazanie do Preferencje konsumenckie | Utrudnienie w S D
amerykanskich s3 silnie zwigzane z internacjonalizacji
marek. amerykanskimi markami produktow Spotki
motoryzacyjnymi jako, spowodowane niskg
liderami globalnymi. penetracja rynku oraz
wysokimi naktadami do
poniesienia w ramach
budowy sity marki.
_ mouae
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2.| Ograniczenia Bariery celne i ochrona Wzrost kosztéw eksportui | D D
celnew krajowego rynku utrata konkurencyjnosci
kontekscie motoryzacyjnego to jeden | wobec amerykanskich
zaostrzajacej sie z priorytetéw administracji | producentéw autobuséw
polityki obecnego prezydenta USA | klasy M1, M2 oraz M3.
protekcjonizmu Donalda Trumpa. Obecnie
obecnej prowadzone negocjacje
administracji USA. | wzajemnych umoéw
handlowych z UE mogg
doprowadzi¢ do wzrostu
kosztow eksportu
autobuséw do USA.
3.| Znaczna presja Na rynku USA, ktory jest Utrudnione mozliwosci D D
konkurencyjna ze | rozwinietym rynkiem zwiekszania udziatu w
strony innych motoryzacyjnym rynku w szczegdlnosci w
producentéw i funkcjonuje duzy poziom zakresie autobuséw
dealerow konkurencyjnosci. wskazanych klas.
dziatajacych na
rynku.
4.| Dostepnosc Mozliwos¢ zaspokojenia Ograniczenie popytu. S S
substytutow. potrzeb przez klientow
rozwigzaniami
oferowanymi przez inne
firmy oraz poprzez inne
technologie stosowane w
ramach transportu
publicznego.
5.| Trudnos¢ w Brak zainteresowania Utrudniona mozliwosé BD BD
znalezieniu produktem posrod wejscia na rynek.
partnera dystrybutorow ze wzgledu
biznesowego / na niska rozpoznawalnosc
klientow. marki
6.| Stopa wzrostu Zmiana dynamiki wzrostu Nizsze tempo rozwoju M S
rynku. rynku lub stagnacja rynku moze silnie wptyngé
zwigzana z na popyt.
przewidywanym
spowolnieniem
amerykanskiej gospodarki.
Zrédto: Opracowanie wiasne
Na podstawie kwalifikacji ryzyka (uwzgledniajgc prawdopodobienstwo wystgpienia i site

oddziatywania) wymienione czynniki ryzyka zostaty przyporzadkowane do poszczegdlnych kategorii z

ponizszej tabeli. Na osi pionowej ujeto prawdopodobienstwo wystgpienia danego czynnika, zas na osi

poziomej site wptywu na projekt. Najgrozniejsze dla produktu sg ryzyka z prawego-gdrnego rogu

tabeli.
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Tabela 7 Analiza czynnikéw ryzyka na rynku USA

Prawdopodobienstwo Ryzyko
Bardzo duze
Duze
Srednie
Mate 6
Bardzo mate
Bardzo Mata Srednia Duza Bardzo
mata duza

Sita oddziatywania

Zrédto: Opracowanie wiasne

Najwiekszg uwage nalezy poswieci¢ nastepujgcym czynnikom ryzyka:

e Trudno$¢ w znalezieniu partnera biznesowego / klientéw (5) - Brak zainteresowania
produktem posrdod dystrybutordow i dealeréw ze wzgledu na niskg rozpoznawalnosé marki

moze przyczynié sie do utrudnienia internacjonalizacji produktéw na rynek amerykanski.

e Ograniczenia celne zwigzane z protekcjonizmem obecnej administracji USA oraz silna
presja konkurencyjna ze strony amerykanskich podmiotéw (2,3) — Obecnie administracja
prezydenta Donalda Trumpa prowadzi zaostrzong polityke celng, ktéra wymierzona jest
gtéwnie w Chiny, natomiast ideg nadrzedna jest ochrona krajowych producentéw, w tym
rowniez przemystu motoryzacyjnego. Dodatkowo preferencje konsumenckie sg silnie
zwigzane z amerykannskimi markami motoryzacyjnymi, co moze spowodowaé utrudnienia w
penetracji rynku przez nisko rozpoznawalng marke z Polski, a nawet z UE. Dodatkowo na
rynku USA, ktéry jest rozwinietym rynkiem motoryzacyjnym wystepuje duzy poziom

konkurencyjnosci.

Dla uzupetnienia analizy SWOT w kontekscie internacjonalizacji, na rynku USA wyszczegdlniono

mocne i stabe strony Firmy.

Tabela 8 Mocne i stabe strony Spétki w kontekscie internacjonalizacji na rynku USA
| Mocne strony Stabe Strony
Wspétpraca z renomowanymi producentami

autobusow klas M1, M2 oraz M3 — Mercedes-Benz
oraz lveco.

Brak doswiadczenia w dziatalnosSci eksportowe;j i
internacjonalizacji produktow na rynku w USA.

Brak posiadanych niezbednych certyfikatow i
Posiadany certyfikat jakosci 1SO 9001:2015. homologacji niezbednych dla sprzedazy produktéw na
rynku USA.

Oferowanie 24 miesiecznej gwarancji na swoje
produkty.

Swiadczenie ustug gwarancyjnych i
pogwarancyjnych.

Niska rozpoznawalnos$¢ marki na rynku USA.

Wyspecjalizowana kadra pracownicza.

Indywidualne podejscie do klienta.
Zrédto: Opracowanie wiasne

— B
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2.3 Analiza konkurencji na rynku USA
Analiza konkurencji

Konkurencyjnos¢ przedsiebiorstwa na danym rynku budowana jest przez potencjat firmy i jej
dziatania biznesowe na docelowym obszarze. Do potencjatu tego zaliczane s zasoby
przedsiebiorstwa, oraz przewagi nad innymi konkurentami dziatajgcymi w obrebie tego samego
sektora, a takze w sytuacji dynamicznie zmieniajgcego sie otoczenia rynkowego — zdolnos¢ firmy do
elastycznego reagowania i dostosowywania sie do ,megatrendéw” rynkowych, takich jak np. e-

mobility, postepujaca urbanizacja metropolii.

Rysunek 13 Analiza pozycji konkurencyjnej

Analiza pozycji konkurencyjnej

Czynniki Czynniki Ocena pozycji
wewnetrzne zewnetrzne firmy

Zrédto: Opracowanie wiasne

Analiza konkurencji stanowi wazny element strategii eksportowej, ze wzgledu na mozliwos¢
uzyskania kompleksowych informacji o przysztym i obecnym otoczeniu konkurencyjnym firmy. Dzieki
ocenie dziatan podmiotéow konkurencyjnych przedsiebiorstwo moze oszacowac¢ miedzy innymi:
oczekiwany poziom oporu, jaki napotka w trakcie ekspansji, mechanizmy warunkujgce dziatanie

danego rynku, czy wdrozone zostaty strategie pozyskiwania i utrzymania pozycji rynkowe;j.
Konkurencje mozna rozpatrywac na czterech gtdwnych ptaszczyznach:

> konkurencji w ramach marki - czyli wszystkich przedsiebiorstw oferujgcych zblizony
produkt lub ustuge dla tej same grupy docelowej (a co za tym idzie réwniez o
poréwnywalnej cenie),

> konkurencji w ramach gatezi - przedsiebiorstw wytwarzajacych zblizone produkty,
ktdre niekoniecznie kierowane sg do tej samej grupy klientéw,

> konkurencji w ramach formy produktu- przedsiebiorstw wytwarzajacych rézne

produkty stuzgce jednak zaspokojeniu tej samej potrzeby,

— o
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» konkurencji ogdlnej- wszystkich przedsiebiorstw konkurujacych o te samg czesé

$rodkéw finansowych konsumentéw.?

Praktyka gospodarcza pokazuje, iz podmioty dziatajace na analizowanym rynku dzielg sie na takie,
ktore charakteryzuja sie globalna prezencja i posiadajg oferte produktowa dedykowang wszystkim
zastosowaniom oraz na wysoko wyspecjalizowane podmioty o raczej lokalnym zasiegu dziatalnosci.
W przypadku przedsiebiorstwa mamy, zatem odczynienia z konkurencjg ogélng oraz w ramach

marki.

Zbidr czynnikéw wewnetrznych determinujgcych konkurencyjnos$¢ przedsiebiorstwa obejmuje m.in.:
portfel oferowanych produktéw, rozpoznawalnos¢ marki i kraju producenta oraz lokalizacje
geograficzng. Analizy stopnia konkurencyjnosci Spétki na rynku USA dokonano przede wszystkim w

oparciu o czynniki zewnetrzne. W niniejszym opracowaniu uwzgledniono nastepujgce kryteria:

» Czynniki charakterystyki ogdlnej rynku
e Indeks GClI,
e Srodowisko makroekonomiczne,
» Czynniki wejscia na rynek (bariery wejscia)
e Liczba procedur niezbednych do wejscia na rynek,
e Sita lokalnych konkurentoéw,
e Import produktéw jako procent PKB,
» Czynniki potencjatéw rynku
e Rozmiar analizowanego rynku,

e Poziom innowacyjnosci analizowane]j gospodarki.

Tabela 9 Analiza konkurencyjnosci rynku USA z uwzglednieniem czynnikéw charakterystyki ogdlnej, wejscia na rynek
autobusow klasy M1, M2 oraz M3 produkowanych przez Spétke
USA

(@A TN ETETEIRR AL LI NEINA IO  GCl (globalny indeks

konkurencyjnosci) (1-7) / j.u. 290
Srodowisko makroekonomiczne (1-7)
. 4,50
/j.u
Czynniki wejscia na rynek Liczba procedur niezbednych do 6
wejscia na rynek / j.u.
Sita lokalnych konkurentéw (1-7) /j.u. | 6,0
Import produktéw (% PKB) 14,7
Czynniki potencjatéw rynku Indeks rozmiaru krajowego rynku (1- 6.9
7)/j.u. !
Innowacje (1-7) /j.u 5,8

Zrédto: Opracowanie wtasne na podstawie danych z Raportu Global Competitiveness Report 2018

5 Philip Kotler, Marketing, Rebis, 2012
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Gtéwni gracze na rynku autobuséw w USA

Gtéwni gracze na rynku autobuséw USA to miedzynarodowe koncerny motoryzacyjne, producenci
autobusdéw i minivandow, dealerzy oraz firmy zajmujgce sie modernizacjg autobuséw i minibuséw,
czyli bezposredni konkurenci Firmy, ktérzy dostarczajg spersonalizowane produkty dostosowane do
specyficznych oczekiwan klientow.

Kluczowymi konkurentami Spétki na rynku USA bedg mniejsze podmioty, czyli dostawcy
zmodernizowanych minibuséw, ktérzy konkurowali bedg ze spdtkg gtdwnie w oparciu
o marke, pozycje rynkowa, poziom innowacyjnosci oraz cene oferowanych przez siebie produktéow.
Niewatpliwg przewagg konkurencyjng podmiotéw dziatajgcych na rynku USA, bedzie doskonata

znajomos¢ jego realidw oraz ugruntowane relacje biznesowe z partnerami w kraju.

Jezeli chodzi o analize konkurencji w odniesieniu do stanu Illinois nalezy mie¢ swiadomos$é, ze
amerykanski rynek minibusow jest rynkiem otwartym, na ktérym funkcjonujg gtéwnie gracze o
zasiegu co najmniej krajowym. Powyzsza tabela uwzglednia wszystkie podmioty, ktérych produkty i

ustugi mozna zakupi¢ w stanie lllinois.

2.4 Analiza moizliwych sposobéw wejscia na rynek USA oraz kanatéw dystrybucji
produktéw firmy Firmy.

Branza, w ktdre]j dziata Spétka jest zdominowana przez konkurencyjne firmy o zasiegu regionalnym
oraz koncerny motoryzacyjne o zasiegu miedzynarodowym. Aby skutecznie wej$¢ na wybrane rynki
zagraniczne, spotka powinna prébowac zdoby¢ nowe rynki z wykorzystaniem takich mocnych stron
jak: wysoka jakos¢, innowacyjnos¢, korzystna relacja ceny do jakosci wyrobu, ciekawy i nowoczesny

design, serwis gwarancyjny i pogwarancyjny.

Strategia rozwoju eksportu wg rodzaju klientéow
Wsrod kluczowych klientéw dla produktéw Spétki nalezy wyréznié:

e Klientéw indywidualnych — w szczegdlnosci w zakresie minibuséw typu Tourist Line, gdzie
produkty Firmy stanowig atrakcyjng cenowo oferte rynkowa spetniajgcg okreslone
wymagania jakosciowe konsumentow amerykanskich. W odniesieniu do segmentu VIP
przewagi konkurencyjne Firmy mogg by¢ nie wystarczajgce do zdobycia klientdw, ktérych
charakteryzuje odmienna specyfika i wygdrowane oczekiwania wzgledem designu i jakosci.
W chwili obecnej, Spodtka nie posiada dostatecznych kompetencji oraz na tyle
wykwalifikowanej kadry, aby sprostac¢ konkurencji na rynku w USA w tym segmencie.

— o
Agencja R,OZWOJ.U Pomorza S A STR. 26 P0m0r5k|

BROKER EKSPORTOWY




E:?g::jzsiie Rzeczpospolita $ URZAD MARSZAEKOWSKI Unia EUFAOKP':-‘J'ZKB -
8 . Europejski Fundusz
Program Regionalny - Polska -3 WOJEWODZTWA POMORSKIEGO Rozwoju Regionalnego
e Dealeréw / Dystrybutorow — w zakresie minibuséw Special Line oraz City Line, ktére

dedykowane sg dla masowych przewoznikdéw na krétkim i srednim dystansie.

Rysunek 14 Metody wejscia na analizowane rynki

Klienci indywidualni Dealerzy / Dystrybutorzy

* Wspbtpraca z dealerem/
dystrybutorem

* Franszyza

* Sprzedazz
wykorzystaniem
punktow innych firm

» Zatozenie oddziatu / punktu
/ filii firmy

Systemy sprzedazy

» E-commerce prOdu'ftOW' * Joint Ventures
towardow na

analizowanym rynku

Zrédto: Opracowanie wtasne na podstawie publicznie dostepnych danych

Biorgc pod uwage charakter dziatalnosci Spotki, nalezy zatozy¢, ze sprzedaz do klientéw masowych
oraz tzw. dealeréw bedzie stanowi¢ znaczng cze$¢ grupy docelowej. Bedg to podmioty, ktdre
potencjalnie bedg sktonne do nawigzania szerszej i bardziej dtugofalowej wspdtpracy z Firma ,
wykraczajgcej poza zakup pojedynczego produktu. Biorgc pod uwage postepujgcy rozwdj rynku
autobusow i zwigzane z tym pojawianie sie na rynku coraz wiekszej liczby podmiotéow prywatnych,
ktore Swiadczg ustugi transportu pasazerskiego, mozina uznaé, ze analizowane rynki stwarzajg
znaczgce mozliwosci do rozwoju dziatalnosci Firmy poprzez nawigzanie regularnej wspotpracy z

ktdryms z tego typu podmiotéw.
Wsrdd dostepnych sieci dystrybucji i sprzedazy nalezy wymienic:

e E-commerce — najbardziej dostepna i powszechna sie¢ dystrybucji, ktéra rewolucjonizuje
tradycyjne podejscie do sprzedazy produktdw, ustug i towardw na catym swiecie,

e Sprzedaz za posrednictwem krajowych dealerow i dystrybutoréw produktéw na
analizowanych rynkach,

e Sprzedaz za posrednictwem punktédw nalezgcych do innych firm,

e Sprzedaz bezposrednia na lokalnych i regionalnych rynkach, ktérg charakteryzuje wysoki
stopien penetracji klientéw docelowych przy jednoczesnie wysokich kosztach i naktadach

zwigzanych z zastosowaniem tego rodzaju kanatu dystrybucji.

— I
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Uwzgledniajac, profil dziatalnosci Spotki oraz dotychczasowy model prowadzenia dziatalnosci na
rynku polskim oraz mozliwosci wykorzystania sieci dystrybucji na rynkach podlegajacych
internacjonalizacji, szczegdlnie istotne metody wejscia na analizowane rynku obejmuja
zastosowania e-commerce, sprzedaz z wykorzystaniem lokalnych dealerow oraz sprzedaz z
wykorzystaniem punktow innych firm. Dodatkowym atutem Spétki w wykorzystaniu tych kanatéw

dystrubucji moze by¢ oferowanie elastycznego modelu wspétpracy z klientem w zakresie realizacji

serwisu oraz gwarancji. Spotka dopuszcza praktycznie wszystkie istniejgce modele:

e Realizacja serwisu i gwarancji indywidualnie przez klienta i zwrot kosztéw przez Spétke,

e Wspébtpraca z lokalnymi warsztatami, ktére beda miaty dostep do odpowiednich czesci
zamiennych i wykwalifikowanej kadry,

o Sprzedaz produktu wraz z okreslonym zapasem czesci szybkozuzywajacych sie i innych

niezbednych do serwisowania w kolejnych latach uzytkowania.
E-commerce

Wraz ze wzrostem skali dziatalnosci, niezaleznie od branzy w jakiej funkcjonuje przedsiebiorstwo, w
pewnym momencie rozwoju swojej dziatalnosci nalezy dokona¢ analizy czy rozszerzyé dotychczas
stosowane kanaty dystrybucji. Rosngca z kazdym rokiem ilos¢ oséb, ktéra dokonuje zakupow przez
Internet jest tym czynnikiem, ktéry w gtéwnej mierze determinuje i przycigga przedsiebiorcow do e-
commerce. Czesto pojawia sie wazna biznesowo decyzja do podjecia czy catkowicie zrezygnowaé z

tradycyjnej sprzedazy, czy tez wykorzystaé Internet jako dodatkowy kanat.

Jako skuteczng i efektywng metode dystrybucji na analizowanych rynkach rekomenduje sie e-
commerce z wykorzystaniem wtasnej platformy oraz z wykorzystaniem branzowych platform
sprzedazowych (www.busesforsale.com, www.rbauction.com, www.nationalbus.com).
Dodatkowo rekomenduje sie wykorzystanie sieci spotecznosciowych oraz inwestycje w aplikacje

mobilng do zastosowania m-commerce.
Sprzedaz za posrednictwem krajowych dealeréw

W zakresie dziatalnosci z wykorzystaniem posrednikdw, w zaleznosci od kategorii produktéw oraz od

potrzeb eksportera na analizowanych rynkach wykorzystane mogg zostac ustugi:

a. Certyfikowanych dostawcéw - podejscie to wykorzystywane jest gtéwnie przez
eksporterdw mocno rozpoznawalnych na miedzynarodowych rynkach, =z

ugruntowang pozycja rynkowsa i silng marka.
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b. Dealeréw — bezposrednie wykorzystanie ustug dealeréow minibuséw, poniewaz

poprzez wykorzystanie posiadanej sieci kontaktow i wspotpracujgcych placéwek

mozliwym jest osiggniecie lepszych wynikdéw sprzedazy.

W przypadku Firmy, sprzedaz z wykorzystaniem modelu opartego na wspotpracy jest
rekomendowana jako kanat réwnolegly, wspomagajacy strategie e-commerce we wczesnym etapie
ekspansji. Argumentem za wykorzystaniem tego typu wspotpracy moze by¢ odlegtos¢ dzielaca kraj
producenta oraz rynek docelowy, a takze fakt bardziej precyzyjnego dotarcia do grupy docelowej,

co moze byc¢ konieczne w kolejnych fazach ekspansji.
Sprzedaz za posrednictwem punktéw nalezacych do innych firm

W zakresie tego typu kanatu dystrybucji wyrdznia sie nastepujgce formy wspotpracy:
a. punkty dziatajace na zasadach franszyzy,

b. dealerzy autobuséw i minibuséw — wyspecjalizowani w danej dziedzinie, sprzedajacy

towary takze innych firm,

c. dystrybutorzy ustug komplementarnych — np. sprzedaz produktéw Firmy dla hoteli,

operatoréw ustug transportowych w zakresie dojazdu do lotnisk, portéw itp.,

d. certyfikowane / autoryzowane punkty sprzedazy.

Ten rodzaj sieci dystrybucyjnej i sprzedazy nie jest rekomendowany dla produktéw Spoétki (za
wyjatkiem oferty dealeréw), co wynika z niskiej rozpoznawalnosci marki na analizowanych rynkach
docelowych oraz relatywnie stabej pozycji konkurencyjnej wzgledem krajowych liderow rynku w

USA.

Sprzedaz bezposrednia

Znaczny stopied otwartosci gospodarki USA oraz solidne ramy prawne chronigce zagranicznych
eksporterdw, pozwalajg na analize efektywnosci sprzedazy produktow Spétki poprzez wykorzystanie
modelu sprzedazy bezposredniej. Ten kanat dystrybucji nie jest rekomendowany w analizowanym
przypadku, ze wzgledu na wysokie naktady inwestycyjne oraz koszty dziatalnosci operacyjnej. Warta
rozwazenia jest réwniez sprzedaz produktow z pominieciem fizycznych punktéw dystrybucji, przy

wykorzystaniu modelu sprzedazy zdalne;j.

Przypadek biznesowy Firmy wskazuje, ze zasadne jest odrzucenie metod sprzedazy opartych na
sprzedazy bezposredniej. Metody te nalezy uznac za ryzykowne ze wzgledu na stabg pozycje

konkurencyjng Spétki, ktéra spowodowana jest miedzy innymi niskg rozpoznawalnoscig marki, ale
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rowniez znikomym doswiadczeniem Spotki w prowadzeniu kampanii eksportowych w poréwnaniu

do globalnych rynkowych graczy.

2.5 Analiza nabywcéw

Biorac pod uwage charakter dziatalnosciFirmy , nalezy zatozy¢, ze kluczowymi klientami dla Spétki na

rynku amerykanskim bedg 3 grupy podmiotéw:

e klienci masowi np. Zarzadcy Obszarem Metropolitarnym czy wtadze poszczegdlnych miast
odpowiedzialni za transport publiczny na krétkim i $rednim dystansie — w odniesieniu
gtéwnie do produktéw serii City i Taxi Line,

e klienci indywidualni, ktérzy zainteresowani bedg zleceniami dostosowanymi do ich potrzeb w
szczegblnosci w segmencie Special Line,

e tzw. dealerzy, ktdrzy potencjalnie bedga sktonni do nawigzania szerszej i bardziej dtugofalowe;j

wspotpracy z Firmg, wykraczajgcej poza zakup pojedynczego produktu.

Biorgc pod uwage postepujgcy rozwdj rynku autobuséw i zwigzane z tym pojawianie sie na rynku
coraz wiekszej liczby podmiotédw prywatnych, ktére $wiadczg ustugi transportu pasazerskiego, mozna
uznaé, ze analizowane rynki stwarzajg znaczgce mozliwosci do rozwoju dziatalnosci Firmy poprzez

dostosowanie sprzedazy do specyfiki konkretnej grupy docelowej.

Wsrdod obserwowanych trenddw z jednej strony nalezy podkresli¢ szanse zwigzane z wzrostem
poziomu urbanizacji miast oraz zachecania ludnosci do zmiany wtasnego $rodka transportu, na
transport masowy i publiczny. Wystepujace zjawisko znacznego natezenia ruchu w metropoliach USA
jest argumentem za wzrostem popytu na produkty Spotki w segmencie City Line. Z drugiej strony
mozna zaobserwowac zmiany wsrdd potencjalnych klientéw w zakresie $wiadomosci ochrony
Srodowiska, obnizenia emisji zanieczyszczen do atmosfery, co z kolei przektada sie na rosngce

zainteresowanie ustugami e-mobility, a takze zjawiskami typu car-sharing.

W odniesieniu do produktow Spétki z serii VIP Line, obecne trendy wyrazne wskazujg na wzrost
zainteresowania zabudowami minibuséw tego typu, co zwigzane jest z amerykanskg kulturg, ktérej
jednym z elementéw jest zamitowanie do podrdézowania na dtugich dystansach oraz oczekiwanie
innowacyjnosci i wysokich standardéw jakosciowych od dostawcéw pojazdow. Z drugiej strony nalezy
podkresli¢, ze ten segment jest w USA bardzo rozwiniety zaréwno od strony podazowej jak i

popytowej, przez co dotarcie do tej grupy docelowej moze by¢ bardzo trudne.
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Analiza 5 sit Portera

Rysunek 15 Analiza 5 sit Portera dla rynku produktéw firmy na analizowanych rynkach

Ocena pozycji przetargowej

Niska

Zrédto: Opracowanie wiasne

— Rynek dostawcéw to globalne koncerny motoryzacyjne zaréwno z
kapitatem amerykanskim (np. Ford Motor Company) jak i z kapitatem zagranicznym (Toyota, Iveco,
Mercedes-Benz). Minibusy stanowig jeden z wielu segmentéw dziatalnosci dla koncernow i sita

przetargowa dostawcow jest relatywnie wysoka

— Prawdopodobienstwo wejscia na rynek nowych

graczy jest wysokie ze wzgledu na wysokg konkurencyjnosé oraz niskie bariery wejscia.

— klienci dysponujg bardzo szerokim wyborem produktéw na etapie
podejmowania decyzji odnosnie zakupu. Mogg wybiera¢ pomiedzy dostawcami reprezentujgcymi
globalne marki oraz regionalnymi producentami specjalizujgcymi sie dostosowaniem minibuséw do
specyficznych potrzeb klientéw. Jednakze, ograniczona podaz produktéow charakteryzujgcych sie
ponadprzecietng jakoscig oraz wysoki stopien innowacyjnosci, a takze duze rozdrobnienie klientéw,

ogranicza ich site przetargowa do niskiej.

— na rynku dostepne sg alternatywne produkty i ustug, takie jak chociazby
samochody pasazerskie, minivany, ustugi i produkty zwigzane z e-mobility czy inicjatywy typu car-
sharing. Jednakze nalezy mie¢ na uwadze fakt, ze obecne trendy wsréd Klientéw stwarzajg szanse dla
produktéw Firmy na rynku USA. Nie mozna jednak lekcewazy¢ dostawcoéw rozwigzan

substytucyjnych.
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Konkurencja — na rynku dziata bardzo wielu sprzedawcdéw, z ktérych znaczna cze$é¢ posiada

ugruntowang pozycje. Ciggle rozwijajg oni i wprowadzajg na rynek nowe rozwigzania produktowe, co
W znacznym stopniu przyczynia sie do nasilenia konkurencji rynkowej. Dodatkowo, dzieki rozwojowi

e-commerce rynek staje sie coraz bardziej konkurencyjny.

Ponizej przedstawiono liste organizacji (np. zrzeszenia kupcéw, izby branzowe, gospodarcze,
handlowe itp.,) z otoczenia biznesowego w USA, w odniesieniu do specyfiki Firmy, ktére mogtyby

utatwic firmie nawigzanie kontaktow i wejscie na rynek amerykanski.

2.6 Lokalizacje geograficzne dla dziatan firmy na rynku USA

Ze wzgledu na zlokalizowanie przemystu motoryzacyjnego w USA, a takze uzaleznienie popytu na
produkty Firmy od poziomu urbanizacji obszaréw, kluczowy dla internacjonalizacji bedzie praktycznie
caty obszar USA, w szczegdlnosci mocno zurbanizowane obszary zachodniego i wschodniego
wybrzeza oraz obszar srodkowo-wschodni (tzw. ,Midwest”), gdzie zlokalizowane sg najwieksze
zaktady produkcyjne przemystu motoryzacyjnego. Midwest powinien byé dla Spdtki niezwykle
interesujgcy obszarem, w szczegélnosci w pierwszej fazie internacjonalizacji. Popyt na produkty
Spoétki najwyzszy jest w Obszarach Metropolitalnych: Nowy Jork (18 min ludzi), Los Angeles (15 min
ludzi), Chicago (9 min ludzi), Filadelfia, Dallas, Miami, Waszyngton, Houston, Detroit, Boston, Atlanta,

San Francisco, Riverside, Phoenix oraz Seattle.

Rysunek 16 Lokalizacje geograficzne dla dziatar Spétki na rynku USA

Zrédto: Opracowanie wtasne na podstawie publicznie dostepnych danych
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2.7 Gtéwne dziatania marketingowe i promocyjne dla sprzedazy na rynku USA i w stanie
lllinois

Dotarcie do grupy docelowej

Kanaty komunikacji z grupami docelowymi powinny by¢ tak dobrane by efektywnie wspieraé
dziatania potrzebne do realizacji strategii marketingowej przyjetej przez przedsiebiorstwo. W tym
celu powinny one spetniaé ponizsze, podstawowe zatozenia:

e pozwala¢ na komunikacje pomiedzy przedsiebiorstwem a grupa docelowg, to znaczy, w
szczegblnosci umozliwi¢ przedsiebiorstwu przekazanie komunikatu do wybranej grupy
docelowej. W dobie wzrostu znaczenia marketingu relacyjnego prowadzonego w oparciu o
media spotecznosciowe i kanaty komunikacji typu np. Youtube, nalezy upatrywaé szans dla
eksporterow w inwestycji w dobrze dobrane tresci marketingowe skierowane do
odpowiednich grup docelowych.

e umotzliwiaé przekazanie komunikatu w najbardziej zblizonej do optymalnej dla nadawcy

formie.

Ze wzgledu na produkt nalezy zwréci¢ uwage przede wszystkim na jego:
e cene (znaczenie poszczegdlnych transakcji),
e sposob i charakterystyke dystrybucji,
e wystepujaca koniecznosé transportu,

e koniecznos¢ zapewnienia odpowiedniego poziomu obstugi posprzedazowe;.

Na podstawie analizy powyzszych obszaréw okreslono, iz najefektywniejsze kanaty komunikacji beda
to kanaly komunikacji wykorzystujacej nowoczesne metody komunikacji oraz komunikacja
bezposrednia (marketing relacyjny i bezposredni — w szczegdlnosci w przypadku dealeréw). Czesto
zaktada ona indywidualny kontakt w celu bezposredniego uzyskania informacji zwrotnej (tzw.
,feedback”, komentarze do tresci w mediach spotecznosciowych i kanatach otwartych). Te typy
marketingu sg szczegdlnie zalecane dla analizowanej kategorii produktéw, gdyz:

e klienci posiadajg indywidualne potrzeby,

e wartos¢ wdrozenia pozwala na indywidualne podejscie do klienta,

e rozwoj produktu (jakos$¢, funkcjonalnos¢), mozliwy do uzyskania na podstawie informacji
zwrotnej od klientéw, stanowi istotny czynnik przewagi konkurencyjnej.Umiejscawiajgc
powyzsze wnioski w konteksécie poziomu rozwoju oraz norm kulturowych funkcjonujgcych w
otoczeniu gospodarczym USA i stanu lllinois, w ponizszej macierzy wskazano wybrane kanaty

promocji produktow firmy na rynku USA.
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Tabela 10 Macierz przyktadowych kanatéw promocji

Targi branzowe

Cold mailing i Marketing w
SEO
cold calling social media

> .
N Dopasowanie
©
] Artykuty Katalogi i zawartosci
& . :
5 branzowe informatory strony
3
N internetowej
[

Bilbordy

Reklama w Ptatna reklama w
mediach wyszukiwarkach
tradycyjnych

Wozrost swiadomosci marki

_—_——

Zrédto: opracowanie wtasne.

Jako optymalne kanaty marketingu relacyjnego i bezposredniego nalezy wskazaé:

e tworzenie ofert dedykowanych z wykorzystaniem komunikacji w mediach spotecznosciowych
i branzowych np. Twitter, LinkedIln w zakresie medidw spotecznosciowych a w zakresie
mediéw branzowych nalezy korzysta¢ ze stron nalezgcych do portali zajmujacych sie
wypozyczaniem i sprzedazg minibusow np. infinitycharter.net, kgcoachline.com,
book.idealcharter.us,

e dopasowanie wygladu strony internetowej do wymogdéw poszczegdlnych segmentéw
zabuddéw, w szczegdlnosci z uwzglednieniem traktowanych jako przewagi konkurencyjne
Firmy zabudowy,

e przettumaczenie broszur i katalogéw z ofertg spotki na jezyk angielski, ktérych zawartosé nie
rozni sie od obecnie przygotowanych przezFirme,,

e udziat w wydarzeniach branzowych (targach, wystawach, etc.) - dziatanie to pozwoli na
prezentacje rozwigzania w sposéb bezposredni szerszej grupie odbiorcéw. Jednoczesnie
okolicznosci sprzyjajg prezentowaniu najnowszych, innowacyjnych rozwigzan. Szczegdlnie
istotne jest optymalne wykorzystanie aktywnej partycypacji w wydarzeniach targowych do
nawigzania realnych relacji biznesowych, ktére mogg w przysztosci zaowocowac
wygenerowaniem sprzedazy (sam bierny udziat w targach nie wystarczy, aby skutecznie

wejs¢ na rynek zagraniczny).
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Wyzej wymienione kanaly dotarcia do segmentéw docelowych, nalezy uzupetni¢c o metode
marketingu masowego, polegajacg na promocji firmy i produktu, a takze nawigzywaniu rozmoéw
sprzedazowych poprzez kanat komunikacji skierowanej do szerokiego grona odbiorcéw.
Podstawowym kanatem komunikacji w tej metodzie jest kanat komunikacji internetowej. Jest on
rozumiany jako promocja firmy i produktdw w sieci poprzez strone internetowg oraz reklamy
internetowe, a takze rosngce w site media spotecznosciowe. W tym wariancie istotne staje sie
pozycjonowanie strony internetowej, stworzenie i prowadzenie fanpage-u oraz wprowadzenie

reklamy w gtéwnych wyszukiwarkach.

Jako strategie marketingowg nalezy rozumieé szereg precyzyjnie okreslonych dziatan i metod
postepowania, ktére przedsiebiorstwo winno podjg¢ w celu optymalizacji dziatalnosci pod katem
maksymalizacji zysku.’ Proces formutowania strategii powinien natomiast skupiaé sie na
najistotniejszych problemach oraz okresleniu sposobéw ich rozwiagzania.” W celu wsparcia procesu

wytyczania strategii postuzono sie narzedziem zarzadzania strategicznego - Macierzg Ansoff’a.

Tabela 11 Macierz Ansoff’a

Produkt dotychczasowy Nowy produkt

Rynek dotychczasowy Penetracja rynku Rozwdj produktu

Nowy rynek Rozwaj rynku Dywersyfikacja

Zrédto: Opracowanie wiasne

W przypadku produktéw przedsiebiorstwa zaproponowana strategia opiera sie na zasadach strategii
rozwoju rynku. Strategia ta polega na ekspansji geograficznej (znajdowanie nowych rynkéw dla
dotychczasowych produktéw) Ilub generowanie nowych segmentéw dla dotychczasowych

produktow.

Strategia cenowa

Strategia cenowa to catoksztatt decyzji i dotyczacych problemdéw zwigzanych z cenami na danym
rynku. Podstawowym pytaniem, na ktore odpowiedz prébuje znalez¢ strategia cenowa jest sposéb w

jaki przedsiebiorstwo chce pozycjonowac swoéj produkt na rynku.

W teorii zarzagdzania wystepuje wiele klasyfikacji strategii cenowych. Do czesto wystepujgcych nalezy

zaliczy¢, przyktadowe ponizsze strategie:

e Hingston Peter, Wielka ksiega marketingu, Signum, Krakéw 1992
7 Podstawy marketingu pod redakcja Jerzego Altkorna, Instytut Marketingu, Krakéw 2001

— o
Agencja R,OZWOJ.U Pomorza S A STR. 35 P0m0r5k|

BROKER EKSPORTOWY




Eundus.zek' Rzeczpospolita URZAD MARSZALKOWSKI Unia Europejska
urope;skie B Foiska WOJEWODZTWA POMORSKIEGO Europejski Fundusz

Program Regionalny Rozwoju Regionalnego

e Strategia zbierania $mietanki— polega ona na zastosowania cen zawyzonych
w  krétkim  okresie. Strategia ta jest najczesciej mozliwa do osiggniecia
w momencie wprowadzania nowego, innowacyjnego produktu na rynek,

e Strategia cen prestizowych — strategia ta polega na wyznaczeniu wysokich cen dla
produktdw ocenianych przez konsumentéw za prestizowe. Podstawowymi warunkami
sprzyjajacemu osiggnieciu wizerunku produktu prestizowego jest wysoka jakos¢ i luksusowy
charakter ddbr,

e Strategia penetracji — strategia ta stuzy do poprawy penetracji zajmowanego rynku. Oznacza
oferowanie produktu po cenach obnizonych w celu zwiekszenia udziatu w rynku, ktéry
pozwoli zrekompensowac straty wynikajgce z obnizki,

e Strategia ekspansywnego ksztattowania cen — strategia ta stanowi skrajny przykfad strategii
penetracji polegajacy na bardziej zdecydowanym obnizeniu cen,

e Strategia prewencyjnego ksztattowania cen— jest to kolejna strategia stosowania cen
obnizonych. W tym przypadku ceny nizsze majg zapobiega¢ przed wejsciem nowych

podmiotéw na rynek.

Powyisze strategie pozwalajg lepiej zrozumieé¢ potencjalne dziatania cenowe konkurencji oraz
okreslaja ewentualne narzedzia walki konkurencyjnej dostepne dla przedsiebiorstwa.. Poniewaz
element ceny wystepuje w Scistej korelacji z jakoscig, istotne jest zestawienie obydwu tych
parametréow. Produkty Spoétki zostaty ocenione jako rozwigzania znajdujgce sie w obszarze wysokiej

lub neutralnej jakosci.

Ze wzgledu na brak lub matg znajomosci produktéw firmy przez konsumentéw obecnych na
analizowanych rynkach oraz wystepowanie konkurencji zalecane jest zastosowanie w przypadku

analizowanego podmiotu polityki cen obnizonych w celu szybszej i efektywniejszej penetracji rynku.
Takie zatozenia powodujg mozliwos¢ zastosowania trzech strategii cenowych dla Firmy:

e wysokiej wartosci,
e Sredniej wartosci,

e dobrej okazji.

Wybdr pomiedzy wytypowanymi strategiami powinien zaleze¢ od realnych kosztéw wdrozenia, ktére
zalezne sg od wielu czynnikdw m.in. sytuacji makroekonomicznej, strategii marketingowej, nasilenia

dziatan konkurencji itd.
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Poniewaz produkty i ustugi przedsiebiorstwa Firma i jego konkurencji,, na rynku stanu Illinois maja
charakter ztozony nie funkcjonujg w branzy jednorodne i state cenniki produktowe. Znaczaca czes¢
zamoéwien parametryzowana jest zgodnie z indywidualnymi potrzebami klienta. Dopasowanie
produktéw do indywidualnych potrzeb lezy w zasadzie u podstaw przedmiotowej niszy rynkowe;j. Z
zatozenia wykonuje ona prace w obszarze dostosowania typowych srodkéw transportu (wedtug
standardowej specyfikacji producenta) do indywidualnych, wykraczajgcych poza dostepne, typowe
rozwigzania, potrzeb zamawiajgcego. Producenci w wielu przypadkach wprowadzajg swoje , typowe”
linie produktowe, ktére mogg stanowié¢ punkt wyjScie do bardziej efektywnej modyfikacji ofert
produktowych i prowadzenia rozmoéw z klientem. Linie te opracowywane s3g jednak réwniez wedtug
indywidualnych zatozen danej firmy. W zwigzku z powyzszym nalezy stwierdzi¢, iz ze wzgledu na
indywidualny charakter zamodwien oraz mnogos¢ opcji produktowych na rynku nie wystepujg

standardowe state ceny produktéw i ustug.

2.8 Udziat w targach jako element marketingu mix

Udziat w targach uznawany jest za najwazniejszy, po odpowiednio przygotowanej stronie
internetowej, kanat dotarcia do klientéw biznesowych. W szczegdlnosci w odniesieniu do rynku
autobusdw oraz minibuséw udziat w przedsiewzieciach targowych jest bardzo istotnym elementem
kampanii marketingowej ze wzgledu na dwa czynniki: promocje produktéw i ustug oraz nawigzanie
relacji biznesowych i handlowych z kontrahentami. Udziat w tego typu przedsiewzieciach skutecznie
przyczynia sie do zwiekszania Swiadomosci produktéow wsréd nowych klientdw oraz do utrzymywania
relacji biznesowych z istniejgcymi klientami. Nalezy mie¢ jednak na uwadze, ze targi stuzg przede

wszystkim benchmarkingowi rozwigzan oferowanych przez rézne firmy.

Reklama udziatu w przedsiewzieciu targowym

W zakresie reklamy udziatu w przedsiewzieciu targowym nie nalezy polegac¢ wytgcznie na reklamie
realizowanej przez organizatora targéw, poniewaz z reguly skupiona jest ona wytgcznie wokot

reklamy samego przedsiewziecia, nie za$ obecnosci poszczegdlnych firm.

W zwigzku z powyzszym odpowiednia reklama oraz public relations sg istotng czescig organizacji

uczestnictwa w targach.

e Oczywiscie najprostszg formg reklamy udziatu w przedsiewzieciu targowym jest
wykorzystanie kanatow internetowych — strona www firmy, Linkedin, Twitter, Youtube,

Facebook.
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e Istotne jest wykorzystanie dostepnych kanatdw komunikacji na docelowym rynku
zagranicznym, w celu wczesniejszej budowy zainteresowania firmg i jej produktami, ktdre to
zainteresowanie doprowadzi do nowych wizyt na stoisku targowym. Stuzyé temu moga
kanaty budowy swiadomosci marki, okreslone w rozdziale 8, tj. media (prasa branzowa,
strony www, blogi), agencje PR, pozycjonowanie strony firmowej.

e Skutecznym sposobem zwiekszania $wiadomosci wsrdd istniejgcych klientéw jest
zamieszczenie odpowiedniej informacji na papierze firmowym lub stopce maila.

e Podczas samego przedsiewziecia nalezy rozwazyé zastosowanie rézinego typu form

zwiekszania zaangazowania gosci w interakcje ze stoiskiem —upominki, losowania, konkursy.

Tabela 12 Wydarzenia gospodarcze w ciggu najblizszych dwoch lat w USA istotne dla FIRMY.

Nazwa wydarzenia Planowana Planowane miejsce | Szacowany koszt
wydarzenia wydarzenia udziatu w targach
/ skala
przedsiewziecia
ABA Marketplace 10.01.2020 - 20.000-25.000
Omaha, USA
14.01.2020 USD / globalna
UMA Motorcoach Expo 19.01.2020 - . 20.000-25.000
Nashville, USA
23.01.2020 USD / globalna
Ontario Transportation 19.04.2020 - ) 15.000-18.000
Ontario, Kanada )
Expo 22.04.2020 USD / regionalna
Advanced Clean 11.05.2020 - 23.000-28.000
] Long Beach, USA
Transportation Expo 14.05.2020 USD / globalna
STNExpo 04.06.2020 — . . 18.000-23.000
Indianapolis, USA
08.06.2010 USD / globalna
BusCon Expo 23.09.2020 - . . 18.000-23.000
Indianapolis, USA .
25.09.2020 USD / regionalna
STNExpo 10.07.2020 - 18.000-23.000
Reno, USA
15.07.2020 USD / globalna

Zrédto: Opracowanie wtasne

2.9 Analiza uwarunkowan prawnych wejscia na rynek USA
Ramy ksztattujgce stosunki handlowe

Podmioty gospodarcze dziatajgce w USA muszg spetnia¢ szereg wymagan federalnych i stanowych,
regulujgcych standardy bezpieczeistwa, w zakresie ochrony s$rodowiska, prawa pracy,

antymonopolowego i praw konsumenta. Za regulacje zwigzane z wprowadzaniem poszczegdlnych
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grup towarowych na rynek amerykanski odpowiedzialne sg federalne agencje i to one decyduja, czy

dany produkt zostanie dopuszczony na rynek.
Najwazniejsze z nich to:

e Consumer Product Safety Commission (CPSC, www.cpsc.gov) - agencja rzgdowa, ktorej celem
jest zapewnienie bezpieczenstwa produktéw konsumenckich na terytorium USA. Organizacja
ta naktada na importera obowigzek zapewnienia powyzszego bezpieczenstwa, poniewaz to
od niego zalezy wybdér towarédw importowanych do USA. CPSC posiada uprawnienia do
testowania towaréw w kazdym momencie przeptywu przez kanat dystrybucji, moze tez
skierowa¢ wniosek do CBP (Customs and Border Protection) o zablokowanie dostepu do
amerykanskiego rynku towarom, ktére nie spetniajg federalnych przepiséw dotyczacych

bezpieczenstwa.

e Federal Trade Commission (FTC, www.ftc.gov) — urzad stojgcy na strazy federalnego prawa
antymonopolowego oraz ochrony konsumentdéw. FTC bada poszlaki wskazujgce na istnienie
monopoli, witgczajgc w to takze ceny dumpingowe oraz praktyki uzgadniania cen z innymi

producentami. Zadaniem FTC jest zapewnienie konkurencyjnosci i efektywnosci rynku USA.

Eksporterzy, zamierzajgcy wprowadzi¢ swoje produkty na rynek USA muszg — w zaleznosci od branzy
— wystgpic i uzyskaé zgode jednej z wyzej wskazanych agencji. Agencje mogg zazgdac¢ dodatkowych
certyfikatdw od wskazanych instytucji atestujacych i certyfikujacych. Niezbednych informacji

powinien udzieli¢ réwniez agent celny.

Ograniczenia pozataryfowe — m.in. certyfikaty oraz zezwolenia - stanowig aktualnie gtéwng bariere w
zakresie rozwoju wymiany handlowej miedzy UE (w tym Polskg) i USA. Wskazany problem stanowi
przedmiot znacznej czesci negocjacji umowy o transatlantyckim wolnym handlu (TTIP). Celem

negocjacji jest, przede wszystkim, wzajemne uznawanie certyfikatow.

Wedtug szacunkéw Amerykanskiej I1zby Handlowej ograniczenia pozataryfowe mogg generowac ok.
60-80% dodatkowych kosztéw po stronie przedsiebiorcdw zagranicznych starajgcych sie ulokowac ich
produkty na rynku USA. Koszty zwigzane sg przede wszystkim z dostosowaniem produktéw i ustug do

narzuconych wymagan regulacyjnych.

2.10 Formalne i nieformalne bariery prowadzenia dziatalnosci i wprowadzania produktéw
na rynek USA

Rynek Standw Zjednoczonych posiada ogromng sile nabywczg i jest jednym z najbardziej

interesujgcych rynkow zagranicznych do inwestowania dla przedsiebiorstw z catego $wiata.
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Jednoczesnie ze wzgledu na dtuga historie oraz stopien dojrzatosci jest najbardziej wymagajgcym i
nasyconym rynkiem. Klienci w USA majg czesto duzo bardziej innowacyjne wymagania i podejscie do
biznesu niz konsumenci i producenci z innych czesci $wiata. Trudnosci w znalezieniu klientéw na tym
rynku wynikajg czesto z braku lokalnych referencji oraz braku zaufania do technologii innej, niz

pochodzaca z USA.
Kluczowe bariery prowadzenia dziatalnosci na rynku USA:

e Przepisy prawne — dla polskich przedsiebiorcéw planujacych wejs¢ na rynek USA
wystepujg  trudnosci w  zrozumieniu amerykanskich  przepisow prawa
(w szczegdlnosci prawo podatkowe oraz prawo pracy), a takie zwigzane z nimi
koszty ustug doradztwa prawnego.

e Regulacje i standardy — obowigzujgce normy techniczne, wymagania w zakresie
testowania produktéw, certyfikacji, oraz potwierdzajgce to oznaczenia czesto
stanowig istotne bariery dla prowadzenia dziatalnosci w USA i utrudniajg polskim
przedsiebiorcom lokowanie produktéw na rynku amerykanskim — na stronie U.S.
Small and Business Administration mozna znalezé wymogi regulacyjne dla
poszczegodlnych sektorow.

e Wizy — od 11 listopada 2019 roku Polska znalazta sie w gronie panistw
uczestniczacych w ruchu bezwizowym. W zwigzku z czym aby bezproblemowo uda¢
sie do Standéw Zjednoczonych, wymagane jest uzyskanie certyfikacji ESTA®.
Wypetnianie wniosku zajmuje kilkanascie minut, a jego weryfikacja maksymalnie 72
godziny. Nie mniej jednak w dalszym ciggu pojawiajg sie problemy w postaci
odrzucanych wnioskéw co moze bezposrednio opdznié termin wyjazdu

e Procedury celne - oprdocz cet, wystepuje szereg innych utrudnien zwiekszajgcych
koszty transakcji handlowych, tj. ograniczenia ilosciowe, dodatkowe optaty celne,
Swiadectwa pochodzenia, optaty manipulacyjne, pozwolenia i zezwolenia, licencje
czy zakazy importu.

e Protekcjonizm / udziat w przetargach publicznych — na rynku amerykanskim
obowigzuje ustawa ,Buy American”, ktéra w przetargach publicznych preferuje
rodzimych wykonawcéw i dostawcéw, a zagraniczni oferenci muszg miec tzw.

amerykanski wktad (ponad 50% w ofercie zagranicznej).

8 https://esta.cbp.dhs.gov/
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e ROdzinice kulturowe - podejscie amerykanskich przedsiebiorcow do kontaktéw z
firmami miedzynarodowymi obarczone jest dozg ostroznosci i braku zaufania.

Kontrahenci z USA preferujg kontakty biznesowe z rodzimymi firmami, ze wzgledu

na bliskosé kulturowa.

Bariery zwigzane z dopuszczeniem pojazdéw do ruchu ulicznego, procedurg transportu oraz

rejestracji:

W USA poszczegdlne stany majg prawo okresla¢, w drodze ustaw i rozporzadzen, jakie rodzaje
pojazdéw sg dozwolone do poruszania sie na publicznych ulicach. Wiele zalezy od stanowej policji i
jej zasobow (ilos¢ policjantéw ,,drogéwki”, ilo$¢ pojazdéw specjalistycznych, itp.), od ktérej zalezy
bezpieczenstwo na stanowych drogach, co przektada sie na sposdb nadawania praw do poruszania
sie pojazdéw. Stad uzasadnione wydaje sie w ramach procesu internacjonalizacji nawigzanie relacji
biznesowych z lokalnym graczem, ktdry posiada znajomos$¢ wszelkiego rodzaju barier formalnych i

regulacyjnych.

Import pojazdow wyprodukowanych poza USA i Kanada podlega restrykcyjnym amerykanskim
normom bezpieczenstwa i emisji zanieczyszczen. Dodatkowo obowigzujgce przepisy importowe
moga sie rézni¢ w zaleznosci od rodzaju wysytanego pojazdu. Informacje na temat wymagan dla
roznych typéw pojazdéw i dla rdéinych celéw importu znajdujg sie na stronach internetowych
National Highway Traffic Safety Administration (NHTSA). W przypadku eksportu pojazdu, ktory byt
wyprodukowany mniej niz 25 lat temu, a nie spetnia norm bezpieczenstwa i emisji, wymagane jest
procedowanie przed jednym z dwdch rodzajéw podmiotéw: Independent Commercial Importer (ICl)

lub z wykorzystaniem Registred Importer (RI).

Oprdcz przygotowywania dokumentacji zwigzanej ze spetnieniem norm bezpieczenstwa i emisji,
konieczne jest przygotowanie dokumentacji dla Departamentu Rolnictwa Stanéw Zjednoczonych
(USDA), ktére publikuje normy, aby unikngé potencjalnego importu niebezpiecznych szkodnikow i
zagrozen dla fauny oraz flory w USA. Jesli okaze sie, ze eksportowany pojazd nie jest wystarczajgco
czysty w dniu transportu, moze to spowodowac dodatkowe opdznienia i koszty, ktére bedzie musiat

poniesc eksporter zgodnie ze standardami USDA.

Aby wysta¢ pojazd do USA, eksporter musi przygotowac¢ m.in. nastepujgce dokumenty, wymagane

m.in. przez US Customs (amerykanski urzad celny):

1. Kopia dowodu rejestracyjnego pojazdu i karty pojazdu (jezeli pojazd jest zarejestrowany
w Polsce),

2. Kopia waznego swiadectwa przegladu technicznego,
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3. Kopia listu przewozowego,
4. Uprawnienie podmiotu prawnego / osoby fizycznej do prowadzenia dziatalnosci
handlowej na terenie USA,

5. Wypetniony formularz NHTSA HS-7,
6. Ewentualnie formularz EPA 3520-1.

Dodatkowo w zaleznosci od rodzaju pojazdu zostanie naliczone cto w wysoko$ci 0-25%.

Gdy pojazd zostanie odprawiony w urzedzie celnym w USA, a wszelkie obowigzujgce cta i podatki
zostang zaptfacone, eksporter otrzyma formularz 7501 CBP. Nastepnie kopie tego formularza wraz z
formularzem NHTSA HS-7 oraz, jesli jest to wymagane, formularz EPA 3520-1, nalezy przedstawic
wraz z inng dokumentacjg pojazdu podczas rejestracji pojazdu w lokalnym biurze Departamentu

Pojazdéw Motorowych (DMV).

Procedury i optaty DMV za rejestracje pojazdu rdznig sie w zaleznosci od stanu i zalecane jest

skontaktowanie sie z lokalnym biurem DMV przed rozpoczeciem procedury eksportowej.

Specyfika prawa stanowego w lllinois:

W 2018 roku weszto w zycie ponad 200 nowych ustaw stanowych. Analiza réznic prawnych pomiedzy

prawem federalnym i stanowym nie jest przedmiotem niniejszego opracowania.

Z perspektywy procesu internacjonalizacji zmiana, ktédra moze mie¢ wptyw to np. zakaz prébnej jazdy
autem z salonu samochodowego, jesli z jego szyb nie zostaty zdjete reklamowe nalepki, winiety,

cenniki i napisy. Za ich usuniecie pod grozbg kar grzywny odpowiedzialny jest salon samochodowy.

Dodatkowo warto mie¢ na uwadze fakt, ze specyfika znaczenia prawa stanowego sprawia, ze nawet
przedsiebiorcy zarejestrowani poza lllinois, s w niektdrych aspektach traktowani jako przedsiebiorcy

zagraniczni.

Z perspektywy procesu internacjonalizacji korzystnym dla Firmy bedzie zarejestrowanie podmiotu w
stanie lllinois, pomimo, ze bedzie to rozwigzanie generujgce dodatkowe koszty optat
administracyjnych, to przyczyni sie w znacznym stopniu do ufatwienia prowadzenia dziatalnosci

biznesowej na rynku minibuséw w stanie lllinois.

Procedura zatozenia dziatalnosci w lllinois na pierwszy rzut oka nie wydaje sie by¢ skomplikowana,
problem pojawia sie dopiero w momencie wiekszej analizy przepiséw. Otéz zgodnie z prawem
stanowym lllinois obligatoryjnym jest by dane przedsiebiorstwo na koncu swojej nazwy umiescito

sformutowania , Limiteted Liability Company” lub uzyto skrétow: ,LLC"/,L.L.C."”. Co wiece] zakazuje
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sie uzycia w nazwie spotki takich wyrazéw jak: ,Incorporated”, ,Inc.”, , Corporation”, ,Corp.”, ,Ltd.”,

,Co”, , Limited Partnership” lub ,L.P.”.

Kolejnym krokiem zatozenia dziatalnosci jest jej statut, ktdrego istnienie warunkuje powstanie
dziatalnosci. Status spotki redagujemy za pomoca formularza LLC-5.5. Nastepnie nalezy w dwdch

kopiach dostarczy¢ go do odpowiedniej placowki.

Kazda spdtka musi posiadaé swojego agenta do doreczen — przedstawiciela urzedowego. Taka osoba

lub firma jest odpowiedzialna za korespondencje urzedowg i prawna.

Umowa spoétki to kolejny element, ktéry jest wymagany przy zaktadaniu przedsiebiorstwa. Pozwala

ona m.in. uporzadkowac relacje finansowe firmy, chronic¢ status oraz statut przedsiebiorstwa.

Nastepnie w zaleznosci od rodzaju prowadzonej dziatalnosci musimy ubiegaé sie o licencje, ktérej

optata uzalezniona jest w zaleznosci od miejsca i rodzaju prowadzenia dziatalnosci.

Ostatnim elementem jest rejestracja przedsiebiorstwa w llinois Department of Revenue, ktérej

mozna dokona¢ online w serwisie MyTaxlllinois (https://mytax.illinois.gov/) albo przy uzyciu

papierowego formularza REG-1.°

Formalne i nieformalne bariery prowadzenia dziatalnosci i wprowadzania produktéw na rynek w

stanie lllinois

Przedsiebiorca spoza USA, zanim rozpocznie prowadzi¢ dziatalno$¢ gospodarczg w stanie lllinois, musi
uzyska¢ odpowiednie zezwolenie od Sekretarza Stanu lllinois. Przedsiebiorcy zarejestrowani poza
USA nie sg uprawnieni do dziatania w charakterze powiernika, wykonawcy egzekucyjnego,
administratora, administratora dla gromadzenia lub opieki nad innymi podmiotami powierniczymi w
Illinois ani do zawierania transakcji w Illinois w zakresie bankowos$ci, ubezpieczen, poreczen lub

dziatalnosci o charakterze budowlanym i pozyczkowym.

Przedsiebiorstwa Swiadczace profesjonalne ustugi moga prowadzi¢ dziatalnosé¢ gospodarczg i
kapitatowg, pod warunkiem przestrzegania Ustawy o korporacjach biznesowych i wykazania
zgodnosci z wszelkimi przepisami regulujgcymi ustugi profesjonalne s$wiadczone przez to

przedsiebiorstwo.

Przedsiebiorca spoza USA, ktéry otrzymat upowaznienie do zawierania transakcji w lllinois, ma takie

same - ale nie wieksze - prawa i przywileje jak przedsiebiorca krajowy w Illinois i podlega takim

9https://usa.trade.gov.pl/pl/usa/analizy—ryn kowe/178619,jak-zalozyc-firme-w-stanie-illinois-poradnik-prawno-
gospodarczy.html
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samym obowigzkom, ograniczeniom, karom i zobowigzaniom natozonym na przedsiebiorce

krajowego w lllinois.

Firma , w celu uzyskania upowaznienia do prowadzenia dziatalnosci gospodarczej w lllinois, musi
ztozy¢ w duplikacie wniosek o upowaznienie do prowadzenia dziatalnosci gospodarczej, a takze musi
ztozy¢ kopie swojego statutu i wszystkich poprawek do niego, nalezycie uwierzytelnionych przez

wiasciwego urzednika panstwa lub kraju, w ktérym jest zarejestrowana.

Pozyskanie inwestora dla spétki bedzie zadaniem trudnym, gdyz spétka nie wpisuje sie w kluczowe
obszary dziatan funduszy Venture Capital (inwestujgcych w spoétki na wczesniejszej fazie rozwoju), czy
Private Equity (inwestujgcych w wieksze przedsiebiorstwa). Dodatkowo pozyskiwania inwestora na

rynku, na ktérym spétka nie jest jeszcze obecna moze byé zadaniem trudnym.

W zwigzku z powyiszym nie rekomenduje sie finansowanie dziatalno$¢ z kapitatéw wtasnych
uzyskanych w wyniku zbycia udziatéw. Wskazane jest finansowanie dziatalnosci eksportowej z

wygenerowanego przez spotke zysku.

2.11 Srodowisko otoczenia biznesu dla rynku firmy w USA

Model pieciu sit Portera i zatozenia dotyczgce analizy otoczenia konkurencyjnego pierwotnie zostaty
opracowane w Harvard Business School przez Michaela Portera w 1979 roku. Model pomaga ustalié,
czy jest mozliwa wieksza optacalnos¢ firmy na tle innych konkurentéow, z uwzglednieniem

kontrahentdw i istotnych czynnikdw w analizowanej branzy.

Na podstawie informacji dotyczacych rynku minibuséw (klasy M1, M2 oraz M3) w USA ponizej
przedstawiono wynik analizy, z uwzglednieniem pozycji przetargowej poszczegélnych ogniw taricucha
wartosci. W wyniku analizy, kluczowe z perspektywy Firmy jest zachowanie konkurentéw, co w
szczegdlnosci jest istotne ze wzgledu na wysoki poziom konkurencyjnosci branzy w USA oraz
relatywnie stabg pozycje konkurencyjng Spoétki i niskg rozpoznawalnos$é marki.

Tabela 13 Lista organizacji z otoczenia biznesowego w USA, ktére mogtyby utatwic¢ wejscie Spétki na rynek USA
Logo organizacji Nazwa

organizacji

. TIA zrzesza wszystkich uczestnikéw
American Bus

rynku autobusowego, pasazeréw,

Association L. .
przewoznikéw, dostawcow.
AMERICAN BUS ASSOCIATION
- _ mouae
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Logo organizacji Nazwa
organizacji

S Miedzynarodowe stowarzyszenie
_§ - American Public &azy ] ] y
=APTA= ;;";;'L}"”‘" T cati non-profit zrzeszajace ponad 1500
-— ransportation
™ e sPORTATION p ) organizacji cztonkowskich z sektora
ASSOCIATION Association . '
publicznego i prywatnego.
Najwieksze stowarzyszenie
przewoznikow, dostawcoéw w
California Bus Kalifornii. Petni role posrednika dla
Association przedsiebiorstw w kontaktach z
administracjg panstwowa np.
Departamentem Transportu w USA
Stowarzyszenie liczace ponad 900
. cztonkdw zrzeszajacych firmy
g United
United transportowe oraz ponad 250
Motorcoach Motorcoach , "
Association o cztonkéw ,,stowarzyszonych”,
Association . i ..
Czyli dostawcdw, producentéw i
partnerow turystycznych.
Cztonkostwo w NEBA daje
New England mozliwo$é poszerzenia wiedzy i

Bus Association | rozwoju zawodowego w branzy
przewozow autobusowych.

NTA jest wiodgcym
National Tour stowarzyszeniem biznesowym dla
Association firm i organizacji, ktore obstuguja

klientéw podrdézujacych po USA.

Zrédto: Opracowanie wiasne

Weryfikacja partnera biznesowego

Przed nawigzaniem wspodtpracy z potencjalnym partnerem biznesowym, w szczegdlnosci na
relatywnie odlegtym rynku o specyfice istotnie rdoznigcej sie od specyfiki rynku polskiego (szczegdlnie
w sferze regulacyjnej) warto poswieci¢ czas na proces weryfikacji wiarygodnosci takiego podmiotu.
Zasadniczo proces ten mozna podzieli¢ na dwa obszary. Do pierwszego obszaru zaliczy¢é mozna
czynnosci, ktére mogg by¢ wykonane samodzielnie przez polska firme. W drugim obszarze znajdujg
sie czynnosci do realizacji ktorych wskazane jest wykorzystanie ustug wyspecjalizowanych firm.

Tabela 14 Weryfikacja partnera biznesowego
(@ADL CHIRRTRRE Wl o \Weryfikacja danych rejestrowych (w tym celu mozna wykorzystaé

zakresie np. bazy danych EDGAR, CorpSearch, czy National Corporation
Directory).

e Analiza profilu firmy (w tym celu mozna wykorzysta¢ przede
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wszystkim strone internetowg firmy, materiaty promocyjne firmy
oraz wpisy w bazach danych organizacji branzowych.

o Weryfikacja przesztosci biznesowej kluczowej kadry zarzadzajacej
(w tym celu mozina wykorzysta¢ portale internetowe typu
Linkedin).

e Weryfikacja wyptacalnosci kontrahenta (w tym celu mozina
wykorzystac portale takie, jak Experian, czy Nav).

(@A I M C-EIFETSIM e Due diligence.
Jr LA GEIIVERE o  |nwentaryzacja aktywow.

podmioty
Zrédto: Opracowanie wiasne

Poniewaz w Stanach Zjednoczonych brak jest obowigzku upubliczniania sprawozdan finansowych
firm, dane finansowe wiekszosci przedsiebiorstw nie bedzie mozna uzyskac (za wyjatkiem spétek

gietdowych i podmiotdw, ktére takie dokumenty ztozyty dobrowolnie).
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2.12 Analiza norm kulturowych w kontekscie prowadzenia dziatalnosci na rynku USA
Kluczowe wartosci dla kultur biznesowych USA

1. Egalitaryzm / hierarchiczno$é

USA majg bardzo egalitarng kulture, w ktérej réznice w statusie nie sg pozgdane. Spoteczenstwo
unika réznicowania sie jednostek. Zamiast tego preferowana jest skromnos¢, réwnosc i wzajemny
szacunek. Egalitaryzm przenika wszystkie aspekty zycia kraju i jest szczegdlnie widoczny w sferze
biznesowej. Obywatele USA zazwyczaj unikajg zwracania zbytniej uwagi na kwalifikacje akademickie,
osobiste osiggniecia lub sukces biznesowy, poniewaz moze to by¢ postrzegane jako przejaw

arogancji.
2. Otwartos¢

Otwartos¢ jest wysoko cenionym aspektem kultury USA. Dobrze znang cechg narodu amerykanskiego
jest otwarty i bezposredni sposéb prowadzenia codziennego zycia. Sg oni dostowni i bezposredni w
komunikacji. Czesto wyrazajg opinie, ktére mogg by¢ postrzegane jako silne i konfrontacyjne. Jako

nardd cenig bezposredniosc i szanujg tych, ktérzy wyrazajg swoje wtasne poglady i przekonania.
3. Indywidualizm

Ta cecha jest widoczna w zachowaniu obywateli USA oraz w sposobie, w jaki wchodzg w interakcje z
innymi cztonkami spoteczenistwa. Istotnymi kwestiami, ktére muszg zosta¢ wziete pod uwage w tym
kontekscie jest istotno$¢ prywatnosci oraz rozdzielenie Zzycia prywatnego od zawodowego.
Obywatele tych krajéw s3 zdecydowanie bardziej skorzy do podejmowania samodzielnych decyzji,

czy do brania odpowiedzialnosci za swoje dziatania w imieniu catej firmy.
Praktyki biznesowe w USA

1. Punktualnosc jest istotng czescig kultury biznesowej USA. Spdznienie moze zosta¢ odebrane
jako nierzetelnos¢ w kontaktach biznesowych.

2. W USA zaleca sie planowanie spotkar biznesowych z okoto miesiecznym wyprzedzeniem.
Ogdlnie rzecz biorgc, umawianie spotkan z kadrg zarzadzajgcg podmiotami gospodarczymi w
tych krajach jest stosunkowo fatwe, a wiekszos¢ z nich jest dostepna i przychylna.

3. Godziny pracy w kazdym z analizowanych krajéw to zazwyczaj od 9.00 do 17.00 lub od 8.00
do 16.00 od poniedziatku do pigtku. Nalezy unika¢ podrdézy stuzbowych do kraju w okolicach
Bozego Narodzenia i Wielkanocy w przypadku USA poniewaz sg to pory roku, kiedy wiekszosc¢

ludzi zwigzanych z prowadzeniem biznesu jest na wakacjach.
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Prowadzenie negocjacji z partnerem biznesowym z USA i stanu lllinois

Perspektywa Czasu

Ameryka wcigz nalezy do najmtodszych kultur na sSwiecie. Stany Zjednoczone zostaly zatozone
niespetna 300 lat temu. Ma to wielkie implikacje dla amerykanskiego postrzegania tego, co wazne.
Amerykanie nie dbajg bardzo o przesztos¢, koncentrujg sie terazniejszosci i przysztosci. Podczas gdy
Europejczycy i Azjaci uwielbiajg dtugoterminowe planowanie, Amerykanie majg zupetnie odmienne

podejscie — w negocjacjach koncentrujg sie na tym, co bliskie — przewaznie jest to nastepny kwartat.
Wspotpraca

Amerykanscy przedsiebiorcy sg otwarci i fatwo dostepni, ale to nie znaczy, ze s3 mato zainteresowani
osobg swojego potencjalnego partnera biznesowego. Wrecz przeciwnie - chcg doktadnie wiedzieé, co
czyni go wyjgtkowym. W zwigzku z tym w rozmowach biznesowych z potencjalnym partnerem z USA

warto podkreslaé swoje osiggniecia.

Ponadto, wskazuje sie, ze Amerykanie lubig tez oddziela¢ ludzi od problemdédw. Na przyktad,
spedzenie udanej kolacji biznesowej w towarzystwie potencjalnego partnera wcale nie wyklucza

ciezkich negocjacji kolejnego dnia.
Rezultat negocjacji

Nalezy jednoznacznie wskazaé, ze oczekiwany rezultat negocjacji, w ktérych udziat biorg Amerykanie
to wygrana — nie ma mowy o kompromisie. Amerykanskie podejscie do negocjacji ma wiele
wspdlnego ze sportem - chodzi przede wszystkim, aby by¢ pierwszym. Analizujac te kwestie nalezy
jednak doda¢, ze Amerykanie szanujg ludzi, ktorzy potrafig ponies¢ porazke, podniesc sie i dziatac

dalej.
Wskazdéwki negocjacyjne wynikajace z cech amerykanskiej kultury negocjacji:

1. Podczas negocjacji amerykanski partner moze traktowaé priorytetowo ,szybkie wygrane”
nad dfugoterminowymi zyskami.

2. Podczas negocjacji ty i twodj partner biznesowy nie jestes przyjaciétmi - koncentruj sie
wytgcznie na swoim celu.

3. Fakty ze $wiata amerykanskiego sportu to doskonaty temat do rozpoczecia dyskusji, dlatego
warto dowiedzie¢ sie czegos$ na ten temat.

4. Podchodzac do negocjacji nalezy mysle¢ tylko o wygranej — negocjowanie w kierunku

kompromisu moze nie doprowadzi¢ do pozgdanych efektéw.

Podsumowanie
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Negocjowanie to dla Amerykandw to jeden z kluczowych sposobdw rozwigzywania problemoéw i
budowania relacji. Zwykle proszg o wiecej niz sie spodziewajg uzyskac, co czasami moze sie wydawacd
oburzajgce. W samym procesie negocjacji ceniona jest prostota, wykorzystywanie faktéw,
przyktadéw (tzw. case studies czy referencji) i rzeczywistych danych. Wszystko, co doprowadzi do
wspotpracy w krotkim czasie ma duzg wage. Z drugiej strony, kazdy element, ktéry wprowadza

dodatkowe obszary dyskusji moze oznaczaé wydtuzenie spotkania, a wiec mniejszg efektywnosé.

Kazde negocjacje powinny skoniczy¢ sie podpisaniem umowy. Umowy s3 prawnie wigzgcymi

dokumentami, konieczne bedzie wiec korzystanie z zaufanego prawnika.

Rozwigzywanie konfliktéw w kulturze USA

Jak juz zostato to wskazane, negocjacje sg jedng z wiodacych strategii w zakresie rozwigzywania
konfliktéw w kulturze biznesowej USA. Ponizej zaprezentowano wybrane zasady, ktére mogg okazaé

sie pomocne w rozwigzywaniu konfliktéw intereséw na gruncie biznesowym.

Planuj z wyprzedzeniem i zazegnaj konflikt zanim sie zacznie

Warto ciagle analizowac stan relacji biznesowych z partnerem biznesowym w celu wychwytywania
sytuacji potencjalnie konfliktowych. Z natury amerykanskiej kultury biznesowej wynika, ze
zdecydowanie lepiej jest tagodzi¢ takie sytuacje wczesniej, niz doprowadzi¢ do faktycznego konfliktu

intereséw, w przypadku ktérego amerykanski podmiot bedzie chciat by¢ gora.

Nie spiesz sie do sadu

Pomimo panujacych stereotypdw dotyczacych amerykandw, natychmiastowe kierowanie sprawy do
sadu wcale nie jest najlepszym rozwigzaniem w zakresie ksztattowania relacji biznesowych z
podmiotami z USA. W szczegdlnosci w przypadku wiascicieli matych firm, wstrzymanie sie z
agresywnymi decyzjami i rozwazenie pozycji partnera moze okaza¢ sie doskonatym podfozem do

budowy dtugoterminowej relacji biznesowe;j.
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We?z udziat w sesji ,,Aktywne stuchanie”

Jest to powszechna taktyka rozwigzywania sporéw, w ktérej kazda osoba zgadza sie siedzieé i stuchac
stanowiska i opinii drugiej osoby, nie méwigc ani nie reagujac, przez okreslony czas - zwykle okoto 3
do 5 minut. Jest to niezwykle przydatne narzedzie do chtodzenia temperamentdw i zapewniajgce
kazdej ze stron nowy wglad w pozycje drugiej. W partnerstwie biznesowym poza tym, kto wygra,
duze znaczenie ma réwniez to, jak czuje sie kazdy partner po rozwigzaniu konfliktu - jesli jedna strona
czuje sie zmarginalizowana i urazona, wynik ten moze z czasem zatru¢ partnerstwo i biznes.
Cwiczenie aktywnego stuchania i innych podobnych ¢wiczerh moze ztagodzié ciagte napiecia i sprawic,

ze kazda strona poczuje sie styszana.

Nie bdj sie prosi¢ o pomoc z zewnatrz

Czasami neutralna strona trzecia jest potrzebna do rozwigzania sporu. Z tego powodu istnieje cata
dziedzina mediacji. Mediatorzy sg przeszkoleni do rozwigzywania wszelkiego rodzaju sporéw, a
korzystanie z nich moze prowadzi¢ do szybszego rozwigzania i wyniku, ktory jest korzystniejszy dla
obu stron. Zwtaszcza, jesli wynikiem jest kompromis, mediator moze zapewnié, ze kazda strona

zrezygnuje z uczciwej kwoty i ze nikt nie opusci stotu negocjacyjnego czujac sie oszukany.
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